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RESUMEN 
 
La finalidad de este trabajo de grado, es elaborar un plan de negocios para crear una 
empresa Consultora en Gestión de Riesgos que satisfaga la necesidad identificada en el 
mercado de clientes empresariales sobre el campo de los riesgos. En este proyecto se 
realizan los pasos más relevantes para poder llevar a cabo el desarrollo de la compañía 
consultora. Se realizó desde trabajo de campo para determinación de una idea disruptiva, 
hasta la evaluación financiera, para conocer la inversión necesaria para la puesta en 
marcha del proyecto, desde lo necesario a manera de infraestructura, como el personal y 
otros aspectos.  
Parte del propósito de la investigación realizada es determinar las necesidades puntuales 
de las compañías pertenecientes a los sectores real y financiero de la economía, en cuanto 
al cumplimiento de la normatividad de riesgos que las rige, para así mismo definir una 
propuesta de negocio con servicios que satisfagan dichas necesidades, prestando el 
servicio de consultorías en gestión de riesgos del tipo de prevención del lavado de activos, 
de la financiación de terrorismo, los riesgos operativos, el plan de continuidad de negocios 
y los requerimientos puntuales que los organismos de control existentes tengan sobre los 
anteriormente mencionados. 
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INTRODUCCIÓN 
 
Inicialmente se realizó la identificación del problema en el mercado mediante la 
metodología empleada; posteriormente se elaboró la idea empresarial que pretende 
resolver dicho problema. Fue pertinente realizar el estudio de factibilidad del mismo, por 
lo tanto, también se hizo una investigación minuciosa de las diferentes etapas para su 
creación, en este caso se realizaron los estudios para la creación de una empresa de 
consultorios en gestión de riesgos para entidades del sector real y financiero, de la ciudad 
de Cali. En la ciudad se encuentran una gran cantidad de compañías pertenecientes a los 
sectores mencionados anteriormente, quienes desde ya y a futuro deben velar por una 
buena administración de los riesgos de su compañía, por lo tanto, es un muy buen lugar 
para crear un negocio de estos.  
El estudio de factibilidad se realizó mediante la investigación de cada una de las etapas 
de creación de la compañía. Se realizó un trabajo de campo con 20 posibles clientes de la 
compañía Rojas Risks Consultants para identificar ideas claves, necesidades puntuales, 
el nacimiento de nuevas necesidades con la implementación de normatividad de las 
Superintendencias tanto Financiera como de Sociedades, se determinaron factores claves 
en la actuación y toma de decisiones de las personas que están a cargo de la gestión de 
riesgos en las compañías clientes potenciales y sobre lo anterior se definió el problema, 
para de manera seguida pasar realizar el diseño de la idea disruptiva y propuesta de valor 
de la compañía. 
En el presente trabajo se adoptó un tipo de estudio descriptivo, se realizó recolección de 
información que describe la situación puntual de las compañías pertenecientes a los 
sectores financiero y real de la economía en cuanto a la gestión integral de riesgos, para 
ser analizada y posteriormente determinar ideas que plantean las necesidades 
encontradas.  La información fue obtenida personalmente, se realizaron entrevistas a los 
representantes del área de riesgos de una muestra de 20 compañías de los sectores 
financiero y real de la economía, de las cuales se tomaron todas las ideas lanzadas por las 
personas entrevistados, teniendo en cuenta diferentes factores como emotivos, sociales y 
económicos y así mismo fue organizada según las características, como respuesta a cada 
una de las preguntas realizadas dentro de la entrevista. Las preguntas fueron realizadas 
en diferente orden en cada una de las entrevistas, sin incluir emotividad por parte del 
entrevistador y sin dar opiniones para evitar sesgos. Posteriormente, cuando se definieron 
los criterios a evaluar para la innovación disruptiva, se procedió con una nueva consulta 
a las mismas personas, pero de tipo escrito. En la consulta se solicitaron calificaciones de 
1 a 5 para evaluar criterios establecidos dentro del trabajo. Se utilizaron como 
instrumentos, las normas de riesgos para consultas, la herramienta Excel y de Word de 
Microsoft y el correo electrónico. Todo esto fue determinante para el establecimiento de 
los precios y la implementación de una idea disruptiva. 
La estructura y enfoque de la compañía se definió una vez se conoció la posible demanda 
a tener sobre los servicios que ofrece la compañía, para así lograr la satisfacción y el 
cumplimiento de las necesidades de los clientes y el estudio financiero se realizó mediante 
un análisis de inversión, análisis de costos, análisis de proyección de ventas, proyección 
de estado de resultados, análisis de factibilidad y de sensibilidad. 
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1. DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
 
1.1 ANTECEDENTES 
Este proyecto nace como una oportunidad de negocio, pues en nuestra ciudad existen muy 
pocas empresas dedicadas a prestar el servicio de consultorías sobre gestión y 
administración de riesgos. Con la entrada en vigencia de la circular Externa 100-00005 
de la Superintendencia de Sociedades, muchas empresas del sector real también deberán 
implementar si no lo han hecho, un Sistema de Administración y Gestión del Riesgo de 
Lavado de Activos y Financiación del Terrorismo, y si no lo poseen con las características 
requeridas por la norma, deberán trabajar para el cumplimiento de lo solicitado por la 
misma. Las empresas del Sector Financiero deben continuar con las constantes 
actualizaciones de la Circular Externa Básica Jurídica 029 de 2014 en su parte I Título IV 
Capítulo IV y con el cumplimiento de contar con un Sistema de Administración del 
Riesgo Operativo al igual que las entidades del sector real. Estos son algunos de los 
Sistemas de Gestión que necesitan de verdaderos expertos para que sean desarrollados de 
manera eficiente o mejorados para el cumplimiento de lo dispuesto por las normas, y en 
los cuales esta compañía se va a enfocar. 
 
1.2 FORMULACIÓN 
¿Cuál sería la manera de contribuir a que las compañías del sector real y financiero de la 
ciudad de Cali, reciban una real orientación y acompañamiento en materia de gestión y 
administración del riesgo operativo y del riesgo de lavado de activos y financiación del 
terrorismo?  
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2. JUSTIFICACIÓN 
 
 
Este proyecto se llevará a cabo con el fin de cubrir necesidades nacientes en el mercado 
desde la entrada en vigencia de la Circular Externa Básica Jurídica 029 de 2014 de la 
Superintendencia Financiera de Colombia y la Circular Externa 100-00005 de 2015 de la 
Superintendencia de Sociedades. En la actualidad las compañías están en medio de una 
modificación e implementación de normatividad frente a la gestión o administración del 
riesgo de diferentes tipos, y existen en el mercado pocos profesionales en tema de riesgos, 
por lo que deben recurrir a realizar consultorías externas a la compañía para el 
cumplimiento de las disposiciones normativas. Toda la normatividad de riesgos existente 
en el país, ha logrado ubicarlo como altamente colaborador en materia de gestión del 
riesgo de cualquier tipo, sin embargo, en vista de la próxima visita del Fondo Monetario 
Internacional para realizar una actualización de la calificación al país, los diferentes entes 
de control están adelantando nuevas actualizaciones en sus circulares normativas y de 
igual forma inspecciones in situ en las diferentes compañías. La puesta en marcha de una 
compañía dedicada especialmente a brindar sus servicios sobre consultorías en estos 
campos normativos ofrece básicamente una alternativa poco común para brindar un 
acompañamiento en la labor de cumplimiento de la normatividad para las compañías de 
los sectores financiero y real del país, pertenecientes al sector tanto público como privado.  
En el mercado actualmente no existe una compañía con la razón social Rojas Risks 
Consultants. 
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3. OBJETIVOS 
 
3.1 OBJETIVO GENERAL 
Diseñar un plan de negocio para la creación de una empresa dedicada a la prestación del 
servicio de consultorías en gestión de riesgos. 
 
3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 Realizar un estudio del mercado para determinar el trabajo a ser hecho, el 
comportamiento de los clientes potenciales, definir la innovación a realizar mediante 
una idea disruptiva, diseñar el servicio, determinar la demanda y principales 
competidores, precios del mercado y demás. 
 Definir la propuesta de valor a implementar en el servicio del negocio. 
 Realizar un estudio técnico para determinar el tamaño, la estructura e instalaciones de 
la compañía, además del equipo de oficina a utilizar y los aspectos organizacionales.  
 Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad económica. 
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4. MARCO TEÓRICO 
 
 
4.1 CONSIDERACIONES 
 
El realizar un plan de negocios para un proyecto empresarial, como lo es el presente, 
necesita utilizar conceptos que provienen de los textos y páginas web consultadas para 
así determinar un marco referencial detallado y que guarde relación con lo que se pretende 
desarrollar. Para lo anterior se usará un modelo básico donde se explicarán todos los 
conceptos que engloba un Plan de Negocios para el desarrollo de proyectos empresariales.  
 
En las definiciones de Terragno y Lecuona1 y Rodríguez y Navia2, los Planes de Negocios 
en su totalidad documentan las posibilidades y la viabilidad de ser realizado, una vez se 
realizan los estudios técnico, económico, financiero y organizativo, donde se analizan 
variables como el producto y su servicio, los costos, el mercado y que, como resultado, 
en el mismo plan se define la decisión tomada sobre la financiación para llevarlo a cabo 
y la guía para ponerlo en marcha. 
 
Adicionalmente se deben incluir dentro de los aspectos financieros y económicos, las 
propuestas estratégicas, comerciales, de operaciones y del talento humano.3 
 
4.2 OBJETIVOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS 
 
Según Arthur R. DeThomas y Lin Grensing-Pophal4, las características principales del 
propósito de un Plan de Negocios son: 
 Investigar cuidadosamente la industria donde el negocio planea desempeñarse. 
 Desarrollar un plan detallado para influenciar favorablemente en los factores que 
determinaran si el negocio tendrá éxito. 
 Definir cuidadosamente cada fase del negocio, los detalles de operación y de qué 
manera acoplar adecuadamente cada una de las partes del mismo, para una entidad 
de negocio viable. 
 Recabar la información necesitada para realizar un estimado de la probabilidad 
que tendrá la empresa de resultar exitosa y el grado de riesgo al que está expuesta. 
                                                          
1 Terragno, Danila y Leucona, María L. Como arman un Plan de Negocios Sección I [En línea] Colombia 
[Consultado Diciembre de 2016]. Disponible en internet: http//www.taringa.net/posts/ebooks-
tutoriales/5382272/Audiolibro-Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
2 RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo. Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007. P. 13.  
3 Ibíd., p. 19. 
4 DeThomas, Arthur R y, Grensing- Pophal, Lin. Plan de Negocios propuesto [En línea] Colombia 
[Consultado Diciembre de 2016]. Disponible en internet: 
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lad/varela_b_r/capitulo2.pdf  
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4.3 CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS 
 
Los modelos generalmente aplicados consideran los siguientes aspectos para calificarse 
como bien estructurados: 
4.3.1 Conceptualización.   
Corresponde a la contextualización del plan en el cual se hace descripción de la idea del 
negocio, la razón para iniciar el proyecto con énfasis en la problemática identificada y 
que pretende solucionar el plan. 
También se incluye el plan de implementación, las actividades necesarias para la 
implementación, las necesidades financieras, las estrategias metodológicas requeridas 
entre otros.5 
4.3.2 Análisis del Entorno  
Comprende factores y aspectos que tienen impacto sobre el mercado, incluyendo la 
competencia, la ubicación geográfica, demográfica, la tecnología entre otros. Dentro del 
análisis que se realiza, se debe incluir el análisis del consumidor, la identificación de los 
trabajos a hacer, la definición de la demanda y demás. 
Para los proyectos de creación de empresa en la actualidad, se ha usado mecanismos 
renovados sobre el análisis del problema del mercado, dos herramientas que son 
interesantes, la primera es el diseño que se centra en las personas llamado pensamiento 
de diseño y el segundo es la innovación basada en los trabajos. Así mismo cuando se hace 
trabajo de campo, se considera un enfoque etnográfico mediante la realización de 
entrevistas. 
4.3.3 Producto- Servicio   
Todos los planes de negocio nacen a partir de un problema, donde la solución está 
representada por la definición de objetivos que lo impacten. Lo anterior se logra mediante 
la reproducción de productos y servicios que se brindan a los beneficiarios finales. Un 
proyecto puede entregar uno solo, pero también un conjunto de productos y/o servicios 
complementarios.  
Sobre la implementación de estos productos y/o servicios es importante tener en cuenta 
el concepto de innovación. 
La innovación se conoce como la aplicación de nuevas ideas, conceptos, productos o 
servicios para mejorar las características, satisfacción y utilidad de quien lo consume; sin 
embargo, no solamente se debe aportar un valor en el ámbito comercial, sino que se debe 
llegar a los consumidores finalmente para que disfruten de lo mismo6.  
                                                          
5 RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo. Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007. P. 26 
6 Valls Pasola, Jaume: “Innovación Empresarial en Entornos Globalizados”, Universidad de Barcelona, 
Facultad de Economía y Empresa, Barcelona, España, 2007 
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En la actualidad el consumidor conoce el poder que tiene, está informado sobre lo que 
desea obtener y sabe cómo comparar muy bien las diferencias entre las ofertas que tiene 
y tiene definidos sus gustos y lo que prefiere sabiendo que tipo de empresa los puede 
cubrir. Adicional a lo mencionado anteriormente, con el desarrollo y evolución del 
mercado, que tiende a ser de servicios, se transforman las relaciones en relaciones largo 
plazo en donde se tiene un intercambio de valor entre el cliente y la compañía7. 
 
Es en este punto en el cual se describen las características, diseño, calidad y empaque del 
bien o servicio. 
4.3.4 Mercado.   
Se utiliza para conocer la oferta existente es decir las empresas similares y sus opciones, 
y de igual forma para conocer la demanda o sea los consumidores y sus gustos. Gran parte 
de la información del plan de negocios se basa en los resultados de cuáles son las 
necesidades no satisfechas del mercado, cual es el mercado potencial, que buscan los 
consumidores, que precios están dispuestos a pagar, cuántos son los clientes que 
efectivamente compran, porque, y cuáles son los que compran actualmente.8 
Con lo anterior se define el objetivo, la justificación y se hace una estimación del mercado 
potencial, se define el perfil del cliente potencial y se identifican también los segmentos 
de mercado agrupando clientes potenciales y definiendo criterios consistentes en cuanto 
al diseño del producto, precio, publicidad y distribución.9 
4.3.5 Operaciones.  
En esta fase se relaciona como se producirá lo que se va vender o como se prestará el 
servicio y las instalaciones necesarias para hacerlo, Así mismo, es pertinente mostrar que 
es posible tener en funcionamiento el plan, el proceso y los costos para poder hacerlo, es 
decir los presupuestos de inversión y de gastos. Adicionalmente se describen los recursos 
humanos, técnicos y económicos para ponerlo en marcha.10 
4.3.6 Gestión.   
Se identifican los procesos al interior de la empresa, se define la estructura organizacional, 
la distribución de tareas, el control del proyecto.  
 
                                                          
7 Ulwick, Anthony W: “What Customers Want”, Ceo Of Strategyn, INC, 2005 
8 Terragno, Danila y Leucona, María L. Como arman un Plan de Negocios Sección I [En línea] Colombia 
[Consultado Diciembre de 2016]. Disponible en internet: http//www.taringa.net/posts/ebooks-
tutoriales/5382272/Audiolibro-Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
9 Ibíd.,  Disponible en Internet: http// www.taringa.net/posts/ebooks-tutoriales/5382272/Audiolibro-
Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
10 Ibíd.,  Disponible en Internet: http// www.taringa.net/posts/ebooks-tutoriales/5382272/Audiolibro-
Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
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4.3.7 Factibilidad económica.   
Esta parte se basa en los presupuestos de ventas, inversión y gastos como resultado del 
estudio de factibilidad económica, muestra si es factible económicamente, y si la 
inversión se justifica en comparación con la ganancia a obtener. 
Para Terragno y Lecuona11, la rentabilidad de un negocio está determinada por la 
diferencia entre lo que se compra y lo que se venden después de descontar todos los 
gastos que demandan los procesos internos de la empresa. 
Sobre las ventas también manifiestan el papel que juega el producto o servicio como 
determinante de los volúmenes de ventas; se debe mostrar dentro del plan las ventas en 
unidades y en cifras monetarias para un periodo mínimo de un año justificando como se 
han calculado, y así mismo demostrar cómo será su evolución. 
Sobre los costos se debe presentar la estructura para el funcionamiento del proyecto, 
analizando los fijos y variables. Sobre esto Terragno y Leucona manifiestan que se debe 
armar el Estado de Resultados Proyectado (pérdidas y ganancias) para el periodo 
planificado. El punto de equilibrio, es decir, la cantidad de productos/servicios que deben 
venderse para que la empresa no gane ni pierda dinero y que permite visualizar el límite 
entre el área de pérdidas y el área de ganancias. 
Para la factibilidad financiera de acuerdo con Rodríguez y Navia, el flujo de caja 
proyectado, está conformado por aquellos ingresos y egresos que estén directamente 
asociados en el proyecto, en un periodo de tiempo determinado, llamado también 
horizonte o lapso durante el cual el proyecto estará en vigencia, así mismo la evaluación 
financiera de proyectos de inversión se caracteriza por determinar las alternativas 
factibles y optimas de inversión, empleando, entre otros, los indicadores de periodo de 
recuperación payback o payoff , el cual indica el tiempo en que la empresa tardara en 
recuperar la inversión, con la ganancia que genera el negocio; el indicador de Valor 
Presente Neto (VPN) más conocido para evaluar proyectos de inversión y el cual 
determina si cumple el objetivo básico financiero que es maximizar la inversión; La tasa 
interna de retorno (TIR) que es la tasa de interés efectiva que da la inversión en el negocio 
en evaluación, la máxima tasa que es posible pagar por el financiamiento de un proyecto, 
ya que devolviendo un préstamo con esa tasa con los ingresos generados, el proyecto no 
daría ganancia ni perdida, es decir, es la tasa que iguala el valor presente neto a cero; por 
último el análisis de sensibilidad12, técnica que permite evaluar el impacto de las 
modificaciones de las variables más importantes sobre los beneficios y sobre la TIR 
consecuentemente. 
                                                          
11 Terragno, Danila y Leucona, María L. Como arman un Plan de Negocios Sección I [En línea] Colombia 
[Consultado Diciembre de 2016]. Disponible en internet: http//www.taringa.net/posts/ebooks-
tutoriales/5382272/Audiolibro-Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
12 Terragno, Danila y Leucona, Maria L. Como arman un Plan de Negocios Sección I [En línea] Colombia 
[Consultado Diciembre de 2016]. Disponible en internet: http//www.taringa.net/posts/ebooks-
tutoriales/5382272/Audiolibro-Como-armar-un-Plan-de-Negocios%E2%80%93-DanilaTerragn.htlm 
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5. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
5.1 MÉTODO 
  
En la Tabla 1. Se describen los objetivos, actividades, instrumentos y fuentes mediante 
las cuales se recolectó la información, como parte del diseño de la metodología. 
Tabla Diseño Metodológico 1. 
OBJETIVOS ACTIVIDADES 
INSTRUMENTOS 
DE 
RECOLECCIÓN 
FUENTES DE 
INFORMACIÓN 
Análisis del 
mercado 
Trabajo de Campo, 
Análisis del problema 
identificado, Análisis de 
empatía, Identificación de 
Trabajo a ser hecho, 
Entrevista presencial, 
encuesta vía correo 
electrónico 
Oficiales de Cumplimiento, 
Gerentes y analistas de Riesgo de 
la Ciudad de Cali 
Definición de 
la propuesta 
de valor 
Definición de la 
innovación, definición de 
la propuesta de valor, 
diseño del producto 
Entrevista presencial, 
encuesta vía correo 
electrónico 
Oficiales de Cumplimiento, 
Gerentes y analistas de Riesgo de 
la Ciudad de Cali 
Análisis 
organizacional 
Definición del tamaño y 
capacidad de la compañía, 
diseño de instalaciones, 
organización de activos de 
oficina, definición de la 
estructura organizacional 
Textos guías, ideas 
de socios 
Teorías organizacionales 
Análisis 
Financiero 
Planeación económica, 
identificación de la 
inversión, proyección de 
ventas, estados de 
resultados y financiación, 
Análisis de factibilidad, 
análisis de VPN, Análisis 
de sensibilidad 
Proyecciones de 
estados financieros, 
tablas de 
amortización, cálculo 
del VPN, cálculo de 
EBITDA, Punto de 
equilibrio, análisis de 
sensibilidad 
Modelo Financiero Jairo 
Rodríguez Mera 
Fuente: Elaboración propia 
5.2 POBLACIÓN OBJETIVO 
 
 La Población Objetivo a la cual el plan de negocios de una empresa dedicada a la 
prestación de servicios de consultorías en riesgos se compone de las compañías 
pertenecientes al sector real y financiero de la ciudad de Cali vigiladas por la 
Superintendencia de Sociedades y por la Superintendencia Financiera de Colombia. 
 
5.2 INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN 
 
 Los medios que se utilizaron para recolectar la información fueron:  
• Encuestas Una encuesta es una herramienta que permite reunir datos entrevistando a 
una muestra de personas que a su vez representan a una población mayor pero que gozan 
de características similares en términos que el evaluador previamente analiza y así poder 
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obtener información para realizar una investigación en concreto. Esta se realiza a través 
de preguntas estandarizadas de carácter abierto o cerrado con el fin de conseguir 
mediciones cuantitativas sobre la población objeto de estudio, todo ello con el fin de 
evaluar los resultados y así darle fundamentos a la idea que se expone en el plan de 
negocios. En este caso particular las encuestas fueron realizadas a los Oficiales de 
Cumplimiento, Analistas y Gerentes de Riesgo de las compañías escogidas como. 
• Entrevistas a profundidad: Es una técnica que permite obtener información personal de 
una situación o tema acordado a través de lo que el entrevistado transmite oralmente al 
entrevistador. En este tipo de entrevista el entrevistador sigue un esquema de preguntas 
fijo en cuanto al orden, contenido y formulación de las mismas. En este caso particular se 
realizaron las entrevistas a las mismas personas que respondieron la encuesta realizada.  
 
5.3 MOMENTOS EN QUE SE DESARROLLO EL TRABAJO 
 
Para el desarrollo se realizaron las actividades respectivas de la siguiente manera:  
• Diseño de los instrumentos: junio de 2016. 
 • Trabajo de campo: junio – septiembre de 2016.  
• Análisis de los hallazgos (tabular – análisis – conclusiones): octubre de 2016.  
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6. PLAN DE NEGOCIOS 
 
6.1 ANÁLISIS DEL MERCADO 
El tipo de estudio que se realizará en este capítulo, y para la creación del plan de negocio, 
empresa de Consultorías en Riesgos, se hizo usando el método Innovación Disruptiva 
donde se podrán identificar cuáles son las reales necesidades de los clientes, cual es el 
segmento al que se dirigirá la compañía y las opiniones de las personas Se entiende como 
innovación la aplicación de nuevos conceptos, ideas, productos, servicios y prácticas con 
la intención de mejorar las características, la utilidad y la satisfacción del consumidor o 
demandante (Valls Pasola, Guitart. y Núñez 2007). No solo es preciso aportar algún tipo 
de valor añadido en algún aspecto del ámbito comercial, sino introducirlo en el mercado 
para que los consumidores puedan disfrutar de ello. Cada emprendedor se enorgullece al 
creer que va a dar a sus clientes lo que ellos piden (Ulwick, 2002). Las técnicas que se 
utilizaran en este capítulo serán encuestas y entrevistas; las encuestas se aplicaran a 
clientes empresariales potenciales y se realizaran personalmente. 
 
6.2 DISEÑO DE PRODUCTO- SERVICIO 
Definición de la Innovación de la compañía Rojas Risks Consultants mediante la 
identificación de las necesidades de las empresas cliente, y así mismo la identificación de 
trabajos, buscando la aplicación de nuevas ideas y/o conceptos para la satisfacción de 
dichas necesidades encontradas. 
6.3 ESTUDIO TÉCNICO 
Se realizó definición del tamaño de la compañía, su capacidad, las instalaciones 
necesarias para su funcionamiento, así como el equipo de oficina necesario. Se plantea la 
estructura organizacional y las responsabilidades dentro de la compañía. 
6.4 ESTUDIO FINANCIERO  
Se realizó un estudio para determinar lo necesario sobre estructura física para la puesta 
en marcha del proyecto, y se desarrolló a partir de los componentes financieros con una 
proyección a cinco años con el fin de identificar los costos, las ventas, la inversión, la tasa 
de oportunidad y el capital que se necesita para la factibilidad del proyecto. Como 
metodología se realizó análisis de inversión, análisis de costos, análisis de proyección de 
ventas, proyección de estado de resultados, análisis de factibilidad y de sensibilidad. 
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7. ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
 
7.1 LA IDENTIFICACIÓN DEL TRABAJO A SER HECHO PARA UNA 
PROPUESTA DE VALOR INNOVADORA 
 
La compañía de consultorías en riesgos con razón social Rojas Risks Consultants Sas 
estará en la ciudad de Cali inicialmente. Esta compañía tiene en el proceso el diseño de 
una propuesta de valor que sea llamativa para sus clientes, cuenta con servicios de 
consultorías en gestión de riesgos operativos, riesgos de lavado de activos y financiación 
de terrorismo, plan de continuidad del negocio y además brinda asesorías sobre los planes 
de ajustes que son asignados a las diferentes entidades por parte de los entes reguladores 
o sus contrapartes; es por lo anterior que se convierte en un proyecto innovador ya que se 
encuentran estas problemáticas puntuales en un mercado en el que no se encuentran 
ofertas para dar solución sobre ellas de dicha manera, el mercado de servicios 
empresariales. 
 
A pesar de que inicialmente este proyecto será desarrollado en la ciudad de Cali, a futuro 
se espera tener servicios a las principales ciudades del país. La metodología de la 
innovación disruptiva permite un crecimiento potencial al descubrir cómo los sujetos 
evalúan las soluciones y cuáles son sus problemas principales, esto, junto con la 
identificación de barreras, es crucial para definir la estrategia y expandir el mercado de 
servicios empresariales existente, entre otros. 
 
La compañía Rojas Risks Consultants, se apoya en el estudio en la manera que este 
describe a sus clientes empresariales potenciales, barreras específicas al acceso al servicio 
y oportunidades de crecimiento. De esta forma se podrá ofrecer una propuesta de valor 
que tenga ventajas significativas sobre la competencia. 
 
Planteamiento: 
 
Existiendo un mercado con situaciones puntuales no satisfechas, diseñar una propuesta 
de valor de la compañía Rojas Risks Consultants mediante la aplicación de la metodología 
de la innovación disruptiva. 
 
7.2 TRABAJO DE CAMPO 
 
Este trabajo como el diseño de una propuesta de valor soportado en la innovación 
disruptiva en la compañía Rojas Risks Consultants, es de tipo descriptivo, quiere decir 
que pretende como objetivo medir o recolectar información de manera independiente o 
conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, sin indicar cómo se 
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relacionan dichas variables. Para el análisis de los datos se emplea la herramienta Excel 
de Microsoft.  
 
Se realizaron las entrevistas y visitas a los representantes de    las 25 compañías escogidas 
como muestra, por tratarse de clientes potenciales, obteniéndose la siguiente información 
inicialmente:
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Tabla Resultado de Trabajo de Campo 2. 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un 
sistema de Gestión o 
Administración de riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía 
obligado a tener Sistemas 
como estos? 
Titan 
Intercontinental 
Sa Sr Jorge Luis 
Ávila Garzón 
Sí, tenemos sistemas de 
administración del riesgo de 
Lavado de Activos y del 
Riesgo Operativo Si 
Cuando se presenten coyunturas especiales, para 
necesidades puntuales como identificación de 
debilidades de los sistemas, cuando se reciban 
requerimientos de entes y cuando se necesiten nuevas 
implementaciones 
Si, por ser entidad vigilada por 
la Superfinanciera de 
Colombia, pero no estamos 
obligados a tener un Sistema 
de Administración de Riesgo 
de Liquidez ni de Mercado 
Top Class Cali Sr 
Juan David 
Velez  
No contamos con ningún 
tipo de estos sistemas Si 
Porque hay mucha información que desconocemos y 
que existen por normatividad, además son procesos 
que deberíamos como compañía tener además estas 
personas tienen la experiencia y el conocimiento, cosa 
con la que no contamos en el sector real  
No estamos obligados a la 
fecha, pero quisiéramos 
contar con ellos como 
medidas de prevención 
Unilever Sra 
Lina Marcela 
Loaiza 
Si, contamos con un Sistema 
de prevención del Riesgo 
Operativo No por ahora Tenemos tercerizada la administración de este sistema 
Sí, tenemos normas internas 
como legislaciones locales y 
por decisión de los altos 
directivos 
Casa de Bolsa 
Sa Sra Sandra 
Isabel González 
Si tenemos diferentes 
Sistemas de Administración 
de Riesgos 
Si, últimamente este tipo 
de compañías son 
necesarias para una 
cantidad de empresas 
Las diferentes entidades de control del país y los 
diferentes estándares internacionales, han exigido 
cambios e innovaciones que son muy bien dirigidos e 
implementados por estos expertos 
Si, somos una compañía 
vigilada por la 
Superintendencia Financiera 
de Colombia, por tanto, 
debemos tener un Sistema de 
Administración del Riesgo de 
Lavado de Activos y de la 
Financiación del terrorismo, 
un Sistema de Administración 
del Riesgo Operativo e incluso 
un Plan de continuidad del 
negocio 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un 
sistema de Gestión o 
Administración de riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía 
obligado a tener Sistemas como 
estos? 
Codesa Sa Sra 
Mariana Gómez 
Vásquez 
Si, contamos con Sistemas de 
prevención de Lavado de 
Activos y de Riesgo Operativo Si 
Porque existen casos en los que se necesita más 
claridad y experiencia en el tema de Gestión de 
Riesgos 
No, las medidas se han tomado por 
solicitud de los Accionistas de todo 
el grupo Redcolsa, pues trabajamos 
para empresas como Supergiros 
quienes deben mantener una 
relación contractual solo con 
quienes tengan este tipo de 
Sistemas cumpliendo con unos 
estándares de prevención 
Supergiros Sa 
Sra María Teresa 
Hernández 
Si, en nuestra compañía 
tenemos Sistemas de Gestión 
diferentes Sí Claro 
Porque a veces se requiere la perspectiva desde 
otro ángulo, de los Sistemas de Gestión. Se busca 
cuando no se tiene mucha experiencia en el tema, 
encontrar una ayuda brindando unas muy buenas 
practicas porque a veces se tiene la teoría, las 
resoluciones, las normas, pero no se tiene claridad 
de por dónde se debe empezar. También 
realizaríamos consultas por las mejoras que 
surgen y la tecnificación de los procesos 
Si, somos una empresa del sector 
real, sector postal de pagos y 
estamos obligados a tener un 
Sistema de Gestión del Riesgo de 
Liquidez, Riesgo Operativo, Sistema 
de Control Interno y el Riesgo de 
Lavado de Activos y Financiación de 
Terrorismo por el Ministerio de las 
Tecnologías MINTIC 3676-3680 
Giros y Finanzas 
Sr Camilo Zapata 
Si, nuestra empresa cuenta 
con diversos Sistemas de 
Administración de Riesgo 
para diferentes segmentos 
de negocio, todos basados en 
estándares regulados por la 
Superintendencia Financiera 
de Colombia 
Sí, es necesario contar con 
una empresa especializada 
en este tema, esto debido a 
una continua actualización 
de los diversos estándares 
de Administración de 
Riesgos, más cuando somos 
vigilados 
Cobertura de calidad para lograr minimizar la 
posible materialización de un Riesgo, 
Actualización de conceptos, dinámicas y 
metodologías para la administración de riesgos y 
para cumplimiento de normativas de ley 
La empresa está obligada ya que es 
vigilada por la Superintendencia 
Financiera de Colombia 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un 
sistema de Gestión o 
Administración de riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía 
obligado a tener Sistemas 
como estos? 
Jointic Sas 
Si, somos una compañía 
vigilada por la 
superintendencia de 
sociedades 
si, nosotros producimos 
Softwares para Gestión de 
Riesgos, proyectos liderados 
por este tipo de compañías 
consultoras 
Nos es necesario cuando realizamos contratos con 
otras compañías para realizar desarrollos específicos 
sobre Gestión de Riesgos 
Si, cumplimos con los montos 
de ingresos anuales a partir de 
los cuales la Supersociedades 
exige estos Sistemas de Gestión 
Grupo Totto 
Si, como empresa estamos 
vigilados por la 
Supersociedades 
Si, de hecho, lo hemos 
realizado ya en algunas 
ocasiones 
Mejoras en identificación y medición de Riesgos, 
mejoras en planes de acción y las solicitadas por los 
entes reguladores 
Si, según Circular Externa 100-
00005 de 2014 
Grupo Empresarial 
Don Pollo Sra 
María Gladis 
Arango 
Sí, tenemos un Sistema 
Integral para la prevención 
y control del Lavado de 
activos y de la Financiación 
de Terrorismo y un Sistema 
de Administración del 
Riesgo Operativo 
Si, existen diferentes 
prácticas internacionales 
que son manejadas de 
manera más especial por 
estos expertos, quienes 
ayudan a las empresas a 
emplearlas de manera 
correcta 
Apoyo para mejores resultados en cuanto a mejores 
prácticas y así obtener calificaciones superiores para 
con nuestros clientes 
No, lo adoptamos pues 
nuestros principales accionistas 
son del sector real y poseen 
estas prácticas 
Susuerte Sr 
Giovanni Moreno 
Gaviria 
sí, estamos regulados por 
norma y debemos contar 
con un Sistema de 
Administración del Riesgo 
de Lavado de Activos y de 
la Financiación de 
Terrorismo, Riesgo 
Operativo y de Liquidez 
Si, normalmente las 
compañías reguladas lo 
realizamos 
Implementación de nuevas normas, nuevos 
desarrollos tecnológicos para la gestión Si, por regulación 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un sistema de 
Gestión o Administración de 
riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía obligado a 
tener Sistemas como estos? 
Grupo 472 Sr 
Orlando 
Bolívar Luna 
Sí, nosotros tenemos diferentes 
Sistemas de Gestión de Riesgos 
Sí, estas compañías han 
surgido de manera 
moderna y poseen 
conocimiento y gran 
experiencia pues están 
representadas por 
personas que llevan 
muchos años en estos 
sectores 
Cuando se reciben requerimientos 
específicos que ameriten nuevos planes de 
acción o actualizaciones en las que no 
tengamos suficiente competencia 
si, debemos cumplirlo por normas del 
Mintic 
Pagos 
Internacionales 
Sr Henry 
Guerrero 
Sí, contamos con Administración 
del Riesgo de Lavado de Activos y 
de la Financiación del Terrorismo, 
del Riesgo Operativo y de Liquidez 
Si, la compañía ha 
realizado en diferentes 
ocasiones, consultorías 
Los diferentes planes de ajustes que surjan 
derivado de evaluaciones de la 
Superfinanciera de Colombia 
Si, somos una compañía vigilada por la 
Superintendencia Financiera de 
Colombia 
Cinemark Sas 
Sr Andrés M 
Díaz 
Sí, tenemos unos procedimientos 
establecidos referentes a la 
Gestión de Riesgos Laborales y 
Operativos, y próximamente de 
prevención del Lavado de activos 
No consideramos 
necesaria la consulta con 
estas compañías pues 
quien nos administra los 
procedimientos es un 
tercero, sin embargo, 
una vez debamos 
cumplir con 
requerimientos, se 
podría considerar No somos directamente los encargados Del Riesgo Operativo 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un sistema de 
Gestión o Administración de 
riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora 
en Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía obligado a 
tener Sistemas como estos? 
Infivalle Sr 
Sebastián 
Ureña Abadía 
Si, nuestra entidad cuenta con un 
Sistema de Administración del 
Riesgo de Lavado de activos y de la 
Financiación de Terrorismo 
SARLAFT, con un sistema igual para 
el Riesgo Operativo y para el Riesgo 
Financiero y de Liquidez SARF y SARL 
Normalmente nuestra 
entidad sostiene ese 
tipo de contratos de 
consultorías con 
compañías 
especializadas para 
lograr cumplimientos 
del 100% en cuanto a 
normas 
Mantener altos estándares en la Gestión de 
los diferentes riesgos Si, somos obligados 
Redcolsa Sr 
Miguel 
Antonio 
Gómez 
Ramírez 
Sí, tenemos Sistemas de 
administración del riesgo de Lavado 
de Activos y del Riesgo Operativo, 
Sistema de Administración del 
Riesgo Financiero y Sistema de 
Atención al Consumidor 
Si, algunas situaciones 
derivadas de las 
auditorías internas y 
externas, son mejor 
solucionadas o 
solucionadas 
eficientemente con la 
ayuda de estos expertos 
Estos consultores son expertos que manejan 
mejores aplicaciones de planes de acción y 
tienen la capacidad de ver desde otro ángulo 
los problemas de un sistema Si 
Banco de 
Occidente Sr 
Eduardo 
Fajardo 
Por supuesto, somos una entidad 
financiera 
Si, todas las compañías 
que administramos 
estos sistemas, en algún 
momento 
necesitaremos de estas 
consultorías 
Obtener apoyo o gestión en temas que 
presenten debilidades dentro de los 
Sistemas 
Sí, es exigido por la Superintendencia 
Financiera de Colombia 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un sistema 
de Gestión o Administración 
de riesgos? 
¿Buscaría ayuda de una 
compañía consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía obligado 
a tener Sistemas como estos? 
Inversiones 
Diomardi Sas 
Sr Alexander 
Restrepo 
No tenemos aún un Sistema. 
Por norma de la 
Supersociedades debemos 
contar con uno, a la fecha 
estamos generando los 
diferentes procedimientos 
para conformarlo Sí, es de real importancia 
Estas personas tienen muchos años de experiencia 
en temas de riesgos, sobre todo tienen 
conocimiento de excelentes practicas derivadas 
del trabajo de las entidades financieras durante 
todos los años de vigencia de sus normas, para 
evitar sanciones 
Si, la Supersociedades lo exige por 
tener un tope de ingresos 
determinados durante el año 
inmediatamente anterior 
Compañía 
Integral Sa Sr 
Eniver Pino 
García 
Nos encontramos en el 
desarrollo del mismo según lo 
solicitado por la 
Supersociedades 
De ser necesario. 
Contamos con algunos 
profesionales en el 
tema, quienes se están 
encargando de efectuar 
el montaje de estos 
sistemas 
En vista de poco tiempo o soluciones para lo que 
se está trabajando, pues se debe cumplir con un 
plan solicitado por esta Superintendencia 
Si, debemos contar con un Sistema de 
administración del riesgo de Lavado 
de Activos y de la Financiación de 
Terrorismo. Otros Sistemas de Gestión 
se están levantando como buenas 
practicas 
Studio F Group 
Sra Carolina 
Villegas 
Moreno 
Sí, tenemos en desarrollo el 
Sistema de Administración y 
Gestión del Riesgo de Lavado 
de Activos y Financiación de 
terrorismo, adicional el 
Sistema de Administración del 
Riesgo Operativo y estamos 
trabajando en el de Riesgo 
Financiero 
Si, a lo largo se 
presentaran sucesos que 
lo harán necesario 
Obtener apoyo o gestión en temas que presenten 
debilidades dentro de los Sistemas Si, por ser una compañía vigilada 
Comerfront Sa 
Sr Lahiry Ortiz 
Valencia 
No, contamos con una persona 
encargada de prevenir el 
Lavado de Activos únicamente 
Si, deseamos llegar a 
tener como tal Sistemas 
de Gestión de Riesgos, 
de los diferentes 
existentes 
Lograr tener como tal un Sistema de Gestión del 
Riesgo de Lavado de Activos y de la Financiación 
de Terrorismo, Riesgo Operativo y otros 
Hasta ahora no, pero somos vigilados 
por la Supersociedades 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
 
COMPAÑÍA 
ENTREVISTADA 
¿Su empresa tiene un sistema de 
Gestión o Administración de 
riesgos? 
¿Buscaría ayuda de 
una compañía 
consultora en 
Gestión de Riesgos? ¿Cuáles serían las razones? 
¿Está usted como compañía obligado 
a tener Sistemas como estos? 
Comexcol IMC 
Sra Paula 
Andrea 
Sánchez 
No contamos con Sistemas de 
Gestión ni de administración, pero 
tenemos algunos procesos 
referentes a minimizar sucesos que 
impactan nuestra compañía 
Sí, cabe la 
posibilidad 
Desarrollo de Sistemas aplicados 
tecnológicamente pues no contamos con la 
experiencia 
No estamos obligados sin embargo la 
DIAN expide requerimientos sobre 
algunos procesos relacionados 
Netgroup Sra 
Kelly Canga 
Sí, contamos con el Sistema de 
Administración del Riesgo 
Operativo incluyendo el Plan de 
Continuidad del Negocio y con un 
Sistema en proceso de 
administración del Riesgo de 
Lavado de Activos y de la 
Financiación del Terrorismo 
Como compañía de 
desarrollos 
tecnológicos 
mantenemos 
relaciones 
contractuales con 
estas empresas para 
la continuidad de 
proyectos y 
dirección 
Solo para dirección de proyectos como nuestros 
servicios 
No estamos obligados, pero por 
calidad en nuestro servicio lo hemos 
implementado 
Bellatela Sa 
Sra Beatriz 
Duque 
No, no contamos con Sistemas de 
este tipo 
Sí, de hecho, la 
compañía está en la 
búsqueda de estas 
consultorías 
Para el cumplimiento de la Circular Externa 100-
00005 de la Supersociedades 
Si, por cumplir con lo expuesto en la 
Circular Externa 100-00005 de la 
Superintendencia de Sociedades 
Almacenes 
Only Sr Jhon 
Jairo 
Valderrama 
No, en este momento no tenemos 
procedimientos o sistemas para 
gestionar riesgos de ningún tipo 
Sí, si se le exige a la 
compañía 
Exigencias por normativas, o algún caso que lo 
amerite, es decir, sucesos que salgan de lo normal 
No, no somos una compañía vigilada 
con esta exigencia 
Fuente: Elaboración Propia 
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7.3 ANÁLISIS DE EMPATÍA 
 
7.3.1 Lo que nuestro cliente DICE Y HACE: 
 Compañías que dicen tener sistemas de gestión de riesgos eficientes, pero a la vez 
encuentran debilidades por lo que consultan con otros profesionales en el mismo 
campo. 
 Personas encargadas que dicen que Colombia es uno de los países con más 
desarrollo en gestión de riesgos y buscan con ello alianzas comerciales con 
empresas internacionales. 
 Personas encargadas de las compañías, que dicen que a pesar de que tener 
conocimiento en gestión de riesgos, es indispensable la experiencia. 
 Personas que buscan ayuda de otros quienes conocen de Riesgos en sectores 
asociados. 
 Recibe aportes de otros profesionales en el tema que no son del mismo sector. 
 Lo que dicen, lo comparten con los altos directivos de las compañías que 
representan. 
 Indican que muchas veces los altos directivos de las compañías no están 
comprometidos con la gestión del riesgo dentro de la compañía. 
 Comparten constantemente la información obtenida de los diferentes sucesos con 
los entes de control, a la alta dirección. 
 Opinan sobre cuestiones políticas, legislativas, sociales y culturales. 
 
7.3.2   Lo que nuestro cliente PIENSA Y SIENTE: 
 Cumplir con lo requerido por los entes de control de manera excepcional. 
 Poseer Sistemas de Gestión de Riesgos efectivos. 
 Mantener las alianzas comerciales logradas con entidades del exterior. 
 Generar en la alta dirección compromiso con la Gestión de Riesgo. 
 Adoptar las mejoras requeridas por los órganos de control internos de la 
compañía. 
 Lograr el reconocimiento con entidad fortalecida en Sistemas de Gestión de 
Riesgos dentro del Sector Real. 
 
7.3.3 Lo que nuestro cliente ESCUCHA: 
 Escucha información sobre entidades sancionadas de manera millonaria por el 
incumplimiento de lo dispuesto por los entes de control. 
 Escucha información sobre posibles sanciones por las contrapartes, debido al 
incumplimiento de obligaciones por casos de falta de contingencias. 
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 Se informa de otras entidades pertenecientes a los sectores a los que pertenecen. 
 Sus principales influencias son las entidades pertenecientes a su sector, que 
cuentan con los mejores sistemas diseñados. 
 Escucha sobre consultores existentes, que realizan contratos para ayudar a cumplir 
con los objetivos requeridos en diferentes situaciones. 
 Escucha profesionales con experiencia en el campo, que comentan sobre cómo 
deberían de desarrollarse los sistemas para que cumplan 100% con lo que los entes 
de control buscan. 
 
7.3.4   Lo que nuestro cliente VE: 
 Una Cantidad de compañías del sector financiero y real que deben tener los 
mismos sistemas de gestión y/o administración. 
 Ofertas de consultorías en Riesgos para mejorar la efectividad y cumplir con 
requerimientos. 
 Problemas que se presentan dentro de las compañías, por no contar con efectividad 
en sus sistemas o simplemente no contar con su existencia. 
 Variedad de normas y guías que se pueden seguir para la construcción de Sistemas 
de Gestión y/o administración de Riesgos. 
 Ven que no son cada uno, los únicos que deben realizar mejoras en sus 
procedimientos para cumplir con lo requerido. 
 Ven el sancionamiento y hasta intervención que han recibido diferentes 
compañías por estos temas, a lo largo de los años. 
7.3.5    Esfuerzos 
 Pago de Consultorías a precios elevados. 
 Consultorías que no cumplan con expectativas. 
 Problemas derivados de visitas o requerimientos de los entes de control. 
 Inversiones costosas en productos tecnológicos como herramientas para la gestión 
y/o administración del riesgo. 
 Requerimientos a corto plazo sobre deficiencias halladas. 
 Apatía por parte de la alta dirección para inversión en los Sistemas. 
 Contratación de personal con experiencia a altos costos. 
 No obtención de resultados una vez realizadas inversiones. 
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7.3.6   Resultados 
 Consolidación como compañía con un sistema fuerte, en administración o gestión 
de riesgos. 
 Obtención de mejores resultados comerciales basados en la calidad de nuestros 
sistemas de gestión o administración de riesgos. 
 Resultados satisfactorios derivados de las visitas de los entes reguladores y de los 
órganos de control internos de la compañía. 
 Armonía en cuanto al cumplimiento de metas de la compañía y el cumplimiento 
normativo. 
 Reducción de costos a futuro, por posibles multas o sanciones. 
 Reducción de costos en inversiones futuras sobre los sistemas. 
 Sostenimiento de las relaciones actuales con entidades del exterior. 
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Figura Mapa de la Empatía 1. 
 
 
 
 
 
 
 
  
Lo que DICE y HACE 
 
 Personas encargadas de las compañías, que dicen que a pesar de que tener 
conocimiento en gestión de riesgos, es indispensable la experiencia. 
 Personas que buscan ayuda de otros quienes conocen de Riesgos en sectores 
asociados. 
 Indican que muchas veces los altos directivos de las compañías no están 
comprometidos con la gestión del riesgo dentro de la compañía. 
 Opinan sobre cuestiones políticas, legislativas, sociales y culturales. 
 
Lo que PIENSA y SIENTE 
 
 Cumplir con lo requerido por los entes de control de manera 
excepcional. 
 Poseer Sistemas de Gestión de Riesgos efectivos. 
 Mantener las alianzas comerciales logradas con entidades del 
exterior. 
 Generar en la alta dirección compromiso con la Gestión de 
Riesgo. 
 
 
Lo que ESCUCHA 
 
 Escucha información sobre entidades sancionadas de 
manera millonaria por el incumplimiento de lo dispuesto 
por los entes de control. 
 Se informa de otras entidades pertenecientes a los sectores 
a los que pertenecen. 
 Escucha profesionales con experiencia en el campo, que 
comentan sobre cómo deberían de desarrollarse los 
sistemas para que cumplan 100% con lo que los entes de 
control buscan. 
 
 
Lo que VE 
 
 Problemas que se presentan dentro de las compañías, por no contar 
con efectividad en sus sistemas o simplemente no contar con su 
existencia. 
 Variedad de normas y guías que se pueden seguir para la 
construcción de Sistemas de Gestión y/o administración de 
Riesgos. 
 Ven que no son cada uno, los únicos que deben realizar mejoras 
en sus procedimientos para cumplir con lo requerido. 
 Ven el sancionamiento y hasta intervención que han recibido 
diferentes compañías por estos temas, a lo largo de los años. 
 
 
Esfuerzos 
 
 Pago de Consultorías a precios elevados. 
 Problemas derivados de visitas o requerimientos de los entes 
de control. 
 Inversiones costosas en productos tecnológicos como 
herramientas para la gestión y/o administración del riesgo. 
 Apatía por parte de la alta dirección para inversión en los 
Sistemas. 
 
 
 
Resultados 
 
 Consolidación como compañía con un sistema fuerte, en administración o 
gestión de riesgos. 
 Obtención de mejores resultados comerciales basados en la calidad de 
nuestros sistemas de gestión o administración de riesgos. 
 Resultados satisfactorios derivados de las visitas de los entes reguladores y 
de los órganos de control internos de la compañía. 
 Reducción de costos a futuro, por posibles multas o sanciones. 
 
 
 
 Fuente: Elaboración propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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De las entrevistas realizadas se desprende: 
 
7.4 RESULTADO MAPA DE LA EMPATÍA 
 
 Solución de problemas derivados de la no efectividad de los Sistemas que se poseen 
en las diferentes compañías. 
 Evitar sanciones por los entes de control, contrapartes y los órganos de control 
internos. 
 Consultorías costosas, con resultados satisfactorios. 
 Profesionales en el campo que tienen el conocimiento de cómo se debe implementar 
un sistema 100% efectivo. 
 Calidad en los sistemas de gestión y/o administración para mejorar la parte 
comercial. 
 Consultorías que una vez terminan con la implementación de los sistemas o sus 
mejoras, no presentan nuevas necesidades. 
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7.5 TRABAJO A SER HECHO 
 
7.5.1 Necesidades Funcionales 
 Las compañías vigiladas por la Superintendencia Financiera de Colombia deben 
contar con sistemas de administración del riesgo operativo y del riesgo de lavado 
de activos y financiación de terrorismo, que cumplan con la normatividad vigente. 
 Las compañías del sector real deben contar con sistemas de gestión de riesgos, 
pensando desde la calidad hasta la gestión del riesgo de lavado de activos según 
la normatividad vigente. 
 Las diferentes empresas de los sectores real y financiero deben establecer alianzas 
con otras entidades para el desarrollo de su objeto social. 
 Las compañías deben contar con el cumplimiento de la normatividad contable 
vigente. 
 La alta dirección debe ser consciente de lo que se debe cumplir en cuanto a 
normatividad y debe realizar inversión, para lograr el sostenimiento de la 
compañía. 
 Las compañías deben cumplir con niveles de servicio establecidos para el 
cumplimiento de las certificaciones en calidad. 
 Las compañías necesitan conocer de buenas prácticas para realizar 
implementaciones constantes de las mismas dentro de sus sistemas de gestión o 
administración de riesgos. 
7.5.2 Necesidades Personales 
 Las compañías desean ser reconocidas por su calidad en los sistemas de gestión 
de riesgo. 
 Las compañías desean adquirir mejores prácticas y métodos para lograr eficiencia 
en sus sistemas de gestión o administración de riesgos. 
 Las compañías desean obtener compañía en sus trabajos de diseño de los sistemas 
de gestión o administración de riesgos para evitar reproceso y falencias. 
 Las compañías quisieran que los encargados de administrar y gestionar el riesgo 
permanezcan actualizados sobre las mejores prácticas. 
 Las compañías quisieran poder obtener un nivel de madurez superior respecto a 
la gestión o administración de riesgos para así mismo solicitar a sus contrapartes 
gestión al respecto. 
7.5.3 Necesidades Sociales 
 En los diferentes congresos y comités de compañías de los sectores real y 
financiero poder participar activamente con opiniones sobre la gestión o 
administración del riesgo.  
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 Participación de la compañía, en revistas de prevención de riesgos activamente. 
 Organización de eventos sobre sistemas de gestión y administración de riesgos. 
 Realizar eventos internos en las compañías para promover la conciencia de riesgo 
entre los colaboradores. 
7.5.4 Solución(es) Actual(es) 
Actualmente existen compañías asesoras en materia de riesgos, sin embargo, son pocas 
las existentes en la ciudad de Cali. Las empresas acceden a ellas cuando es necesario sin 
embargo en muchas ocasiones se detectó inconformismo con los resultados obtenidos. En 
otros casos simplemente atienden lo requerido con el personal que tienen en la compañía. 
Como resultado de las entrevistas se llegó a estas conclusiones en términos del trabajo a 
ser hecho. 
 
          Tabla Trabajos identificados 3. 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Trabajos identificados
Disponer de información sobre nuevas prácticas para aplicar a 
los sistemas de gestión o administración que ya poseen algunas 
empresas.
Implementar sistemas de gestión o administración del riesgo de 
lavado de activos y la financiación del terrorismo.
Implementar sistemas de gestión o administración del riesgo 
operativo.
Implementar un Plan de Contingencia aterrizado.
Implementar mejores niveles de posicionamiento en los 
mercados por la efectividad de los sistemas.
Implementar el cumplimiento con lo que requieran los entes de 
control del sector real.
Implementar el cumplimiento con lo que requieran como planes 
de ajustes los entes de control del sector financiero.
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7.6 ESTUDIO DE DEMANDA, COMPETIDORES Y PRECIOS 
 
7.6.1 Identificación de características y demanda del servicio 
7.6.1.1 Características del Servicio.  La Compañía Rojas Risks Consultants prestará 
servicios de consultorías y asesorías en Gestión de Riesgos Operativos y de Lavado de 
Activos y Financiación de Terrorismo, buscando en el transcurso la certificación de 
calidad del Icontec y a futuro la prestación de otros servicios de consultorías y asesorías. 
7.6.1.2 Identificación de la Demanda.  La demanda de estos servicios es encontrada a 
medida que se establecen visitas de los diferentes entes de control, en las compañías 
vigiladas; visitas que derivan solicitudes de ajustes o implementaciones, sobre las cuales 
necesariamente necesitan buscar asesorías o consultorías en el tema. La idea es penetrar 
el mercado para poder establecer una oportunidad de negocio, facilitando así a las 
compañías la entrega de lo solicitado a sus entes de control en aras de cumplir con lo 
requerido y así evitar posibles sanciones o multas. 
7.6.2 Clientes Potenciales 
7.6.2.1 Cliente Final.  Existen compañías que prestan diferentes servicios de consultorías 
en la Ciudad de Cali, sin embargo, no existen como tal asesores o consultores que sean 
dedicados expresamente a la parte normativa de las empresas vigiladas por la 
Superintendencia Financiera y la Superintendencia de sociedades de Colombia, como lo 
son el Sistema de Administración del Riesgo de Lavado de Activos y Financiación de 
Terrorismo, el Sistema de Administración del Riesgo Operativo y el Plan de Continuidad 
de Negocios. 
 
7.6.2.2 Identificación de mercado objetivo.  Está ubicado en el Centro de la Ciudad de 
Cali, en este sector se encuentra una gran parte de las entidades financieras de la ciudad, 
y está dirigido a todas estas compañías, pero también a las empresas de la ciudad que 
pertenezcan al sector real, haciendo referencia a las 2778 empresas existentes y 
pertenecientes a estos sectores. Ubicado en el corazón de la ciudad, siendo reconocido 
por diferentes entidades. 
7.6.2.3 Justificación del Mercado Objetivo.  El Centro de la ciudad es un sector 
empresarial, reconocido como sector de negocios y de grandes compañías del sector 
financiero, pero también real, como la compañía no comercializa productos, sino que por 
el contrario presta servicios, es un punto central para el acceso de compañías ubicadas en 
el Norte y Sur de la ciudad. 
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7.6.2.3 Perfil del Consumidor. Se encuentra perfilado de la siguiente manera: Todas las 
compañías de la ciudad de Cali, que deban cumplir con requerimientos de entes de control 
internos o externos, en temas de Gestión de Riesgos Operativos y de Lavado de Activos 
y Financiación de Terrorismo. 
7.6.2 Identificación de la competencia 
No tiene mayor competencia la Compañía Rojas Risks Consultants, por ser una compañía 
dedicada a la consultoría de un campo específico como lo es la Gestión de riesgos. Su 
ubicación la incluye como un buen acceso a empresas de toda la ciudad por tratarse de la 
zona centro. Adicionalmente por estar cerca a las compañías financieras y otras del sector 
real, es una compañía visible y reconocida en el sector. 
La competencia identificada está conformada por las siguientes empresas y asesores free 
lance en Gestión Integral de riesgos: 
  
 
AC SUMAR GRUPO CONSULTOR S.A.S 
Carrera 34 No. 4-95 OF 203 
57 (2) 5537441 celular 3147908862 
www.adsauditoresconsultores.com 
Auditoría Externa (Operativa, Financiera y de Sistemas), Revisoría Fiscal, Auditoría 
interna, Asesoría en Gestión de riesgos. 
Cali 
Colombia 
 
  
 
LINCO CONSULTORES SAS 
Av. 6AN  25N 22 Of. 701 
57 2 6675310    /   57 2 6680913 
www.lincoconsultores.com 
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Firma de Servicios profesionales con presencia en 6 países que integra el 
conocimiento y la amplia experiencia de nuestros especialistas en la dirección de 
proyectos de: Aseguramiento: Revisoría Fiscal, Auditoría Externa, Outsourcing / Co- 
Outsourcing de Auditoría Interna, Procedimientos Previamente Convenidos 
(PPC), Auditorías de Gestión y Resultados. Consultoría: Normas Internacionales de 
Información Financiera NIIF (IFRS), Evaluación de procesos y controles – Sarbanex 
Oxley, Consultoría en Riesgos, Estrategia de Tecnología en la Información 
(T.I), Rediseño y Mejoramiento de Procesos. Impuestos: Consultoría tributaria 
local, Planeación tributaria local, Elaboración / Asesoría en la preparación de 
Información Tributaria en Medios Magnéticos, Elaboración / Asesoría en la 
preparación de la Declaración de Renta y Complementarios, Declaración de 
Impuestos al Patrimonio. 
Servicios contables y Financieros: Outsourcing/ Co – Outsourcing 
Contable, Consolidación de Estados Financieros, Asesoría y acompañamiento en la 
implementación de sistemas de información contable, Outsourcing de 
Nómina, Outsourcing Financiero y de Tesorería, Outsourcing de 
Impuestos. Tecnología de la Información: Evaluación de vulnerabilidades de 
T.I, Auditoria a bases de datos, Consultoría para la implementación del modelo 
COBIT, Consultoría para la implementación del modelo ITIL, Consultoría para la 
implementación de ISO 27001, Auditoria Forense Informática, Auditoria a Controles 
generales de T.I, Auditoria a controles automáticos en los diferentes ciclos / Procesos. 
 
  
 
José Mauricio Martínez Valverde 
Carrera 85C No. 28-66 Cs 89 
57 (2) 4839831 / Cel. (2) 3206998640 
mmartinez@audiforense.com - jmmforense@gmail.com 
Contador Público, Universidad San Buenaventura Cali (Valle), Especialista en 
Revisoría Fiscal y Auditoria Forense, Experto en Prevención del Blanqueo de 
Capitales y Financiamiento del Terrorismo; asesor y consultor Internacional en 
Auditoría Forense, más de 20 años de experiencia en investigaciones financieras y 
contables con énfasis en lavado de dinero y administración del riesgo; Capacitaciones, 
entrenamiento, asesoría y consultoría en empresas privadas y públicas, servicios de 
Revisoría Fiscal con énfasis en auditoria forense y administración del riesgo frente al 
LA/FT. 
      Cali 
     Colombia 
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 Walter F. Aguas Gamarra – Grafinsa S.A.S 
Cra 2 C 11 Equina Of 15-05 - Edificio Grupo Área 
57 (5) 6551148 / 310-7311557 
wfaguas@hotmail.com 
Auditorías bajo NIIF, Auditorías externas Administrativas y Financieras, Revisoría 
Fiscal, Asesoría en NIIF (IFRS) Normas Internacionales de Información Financiera, 
Conversión de estados financieros de contabilidad generalmente aceptados en 
Colombia a NIIF (IFRS), Asesorías en Sistemas Contables, Tributarios, Asesorías en 
Gestión de riesgos, Evaluación del Control Interno. Experiencia adquirida en firmas 
de auditorías, Especialista en Revisoría, Master en Administración de Proyectos, 
Metodología PMI. 
Cartagena-Cali 
Colombia 
7.6.3 Fortalezas y Debilidades de la Competencia 
 Fortalezas: 
 Experiencia en el mercado 
 Reconocimiento y confianza en el sector 
 Público final en general 
 
 Debilidades: 
 Altos precios 
 Enfoques diferentes 
 Disponibilidad de una sola persona por proyecto para el caso de los free lance 
7.6.4 Encuesta determinante de precios 
Se recogió información mediante encuesta realizada entre los 25 clientes potenciales 
elegidos desde el inicio del trabajo, los cuales fueron visitados para identificar 
información precisa, la cual se observa en la tabla 4 y figura 2.  
     Tabla Información pregunta 5 entrevista trabajo de campo 4. 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
 
RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE
Entre $5.000.000 y $10.000.000 17 85%
Entre $10.000.000 y $15.000.000 2 10%
Entre $15.000.000 y $20.000.000 0 0%
Menos de $5.000.000 1 5%
TOTAL 20 100%
 45 
 
    Figura Información pregunta 5 entrevista trabajo de campo 2. 
 
    Fuente: Información tabla 12 
Según los resultados arrojados por la encuesta podemos determinar que se pueden 
manejar los precios de los servicios a los clientes potenciales dentro del parámetro de 
$5.000.000 y $10.000.000, ya que tuvo una participación del 85% del total de las 
respuestas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
85%
10% 0%
5%
Entre $5.000.000 y $10.000.000
Entre $10.000.000 y $15.000.000
Entre $15.000.000 y $20.000.000
Menos de $5.000.000
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7.7 DISEÑO DEL SERVICIO - DEFINICIÓN DE LA INNOVACIÓN 
 
7.7.1 Objetivos que usan los clientes para evaluar las soluciones 
En la Tabla 5 se relacionan dos objetivos comunes entre las dos situaciones, para el caso 
de satisfacer el caso de la normatividad vigente y de un mejor posicionamiento de la 
compañía, el cliente toma en cuenta la pertinencia que tenga la información entregada y 
el cumplimiento de tiempos pactados de entrega. 
Con respecto a los objetivos que usan los clientes, se destaca la pertinencia de la 
información, pues en muchos casos indican que han realizado contratos de montaje 
completos de sistemas de gestión o administración de riesgos y reciben toda una 
documentación que al final se vuelve engorrosa y con características innecesarias.  
 
Tabla Objetivos que usan los clientes para evaluar las soluciones 5. 
Objetivos 
Con respecto al 
cumplimiento de 
normatividad 
Con respecto al 
posicionamiento 
de la compañía 
Pertinencia X X 
Documentación de los procedimientos y 
metodologías 
X   
Claridad en la entrega de información X   
Cumplimiento de entrega X X 
Disponibilidad para consultas post entrega X   
Precios de las consultorías X   
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo.  Libro 
Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
7.7.2 Alternativas Disponibles 
 Investigar por cuenta propia con personas expertas que laboran dentro del sector, 
investigar en internet, realizar diplomados virtuales sobre la implementación de 
sistemas de gestión o administración de riesgos, consultar en los diferentes cursos y 
congresos que se realizan en el país. 
Es importante mencionar que se observan los llamados comportamientos compensatorios 
o compensating behaviors en algunos casos como cuando una compañía no desea realizar 
ninguna de las anteriores y trabaja con el personal que tiene dentro de la compañía, o no 
tiene los recursos para realizar una consultoría por lo que no la busca. 
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7.7.3 Barreras: 
De manera general, está presente la barrera riqueza. Las compañías muchas veces cuentan 
con los recursos para realizar una consultoría o contrato de implementación de los 
sistemas, pero no para pagar adicionalmente personas que se encarguen de continuar con 
ellos en su administración, o tienen como sostener unos empleados dentro de la compañía 
que se encarguen, pero a su vez no se pueden permitir realizar este tipo de contratos en 
determinados momentos. 
En la siguiente Tabla 6 se puede observar la barrera limitante del consumo, en cada 
circunstancia. 
 
          Tabla Barreras existentes por circunstancia 6. 
 
Circunstancia Riqueza 
Cumplimiento de planes de ajustes solicitados por los entes de control Presente 
Cumplimiento de normatividad vigente del sector real Presente 
Cumplimiento de normatividad vigente del sector financiero Presente 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y   NAVIA S. Gustavo.  
libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
7.7.4 Segmentación inicial del mercado 
Empresas pequeñas, medianas y grandes, pertenecientes a los sectores Real y Financiero, 
de la Ciudad de Cali. Compañías con objetivos estratégicos que apuntan al 
posicionamiento en su mercado, con cultura normativa y de riesgos. 
Según el Departamento Administrativo Nacional Estadístico DANE de Colombia, en la 
ciudad se encuentran 2778 compañías con dichas características. 
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7.7.5 Idear Oportunidades 
7.7.5.1 Oportunidades existentes para la innovación disruptiva.  Para medir las 
oportunidades existentes para la innovación disruptiva, se realizó un cuestionario con la 
finalidad de medir los indicadores “importancia”, “frecuencia” y “frustración” para cada 
uno de los trabajos identificados en la primera parte, con la finalidad de medir la 
puntuación de los trabajos detectados para cada circunstancia. Los resultados por cantidad 
de personas fueron: 
 
Tabla Resultados Encuesta idear oportunidades 7. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo.  Libro 
Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
En la Tabla 7 se encuentran los resultados del cuestionario aplicado a la muestra 
indicando las variables “importancia”, “frecuencia” y “frustración” que fueron medidos 
en una escala del 1 al 5, con su respectiva puntuación, donde el mayor valor representa 
mayor oportunidad para una solución disruptiva ya que es una circunstancia con mayor 
importancia para el consumidor, frecuencia y una frustración con las soluciones existentes 
mayor que el resto de los trabajos. 
 
Según la tabla 8, los trabajos con mayor puntuación son satisfacer la necesidad de cumplir 
siempre con lo que requieran como planes de ajustes los entes de control del sector 
financiero y Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran los entes de 
control del sector real, con 50 y 38.5 puntos respectivamente, y con una importancia, 
frecuencia y frustración de 5, 5, 5 y 3.8, 3.9, 5 respectivamente. Según frecuencia, se 
encuentra con mayor puntaje el trabajo Satisfacer la necesidad de cumplir con 
requerimientos de los entes de control del Sector Financiero con puntuación de 5 y 
seguido el trabajo de Satisfacer la necesidad de querer mejores niveles de 
posicionamiento.  
 
 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
De lavado de activos y la 
financiación del terrorismo. 1 19 4 10 6 6 4 10
Del riesgo operativo. 1 19 4 10 6 6 4 10
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran como planes de 
ajustes los entes de control del sector financiero. 20
12 3
20
20
20
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran los entes de 
control del sector real. 4 8 8 5
1 16 3
Satisfacer la necesidad de querer adquirir mejores niveles de posicionamiento en 
los mercados por la efectividad de los sistemas. 6 1 13 2 11 7 14 3 3
4 10 6
7 8
Satisfacer la necesidad de implementación de 
sistemas de gestión o administración del 
riesgo 
Satisfacer la necesidad de implementación de un Plan de Contingencia aterrizado. 20
11 911 9
Indicar la importancia indique la frecuencia Indique la frustración
Importancia Frecuencia Frustración
Es realmente necesario Se necesita frecuentemente
No logro de metas 
planteadas, dificultades
5
Trabajo
Satisfacer la necesidad de información sobre nuevas prácticas para aplicar a los 
sistemas de gestión o administración que ya poseen algunas empresas.
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        Tabla Oportunidades para la innovación disruptiva 8. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo.  libro      
Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
En la Tabla No. 8 se nota que Satisfacer los requerimientos es un trabajo de alta 
importancia y frecuencia en las diferentes circunstancias en las cuales fue medida. Esto 
indica que las compañías prefieren cumplir con lo que sea requerido por los entes de 
control para evitar multas o sanciones. 
 
7.7.6 Diseño de Idea Disruptiva 
Para dar salida al objetivo específico de realizar el diseño de la idea disruptiva, se plantea 
lo siguiente con la finalidad de crear algunas limitaciones en la creación de la propuesta 
de valor. 
De acuerdo a los resultados del cuestionario, se escogió para desarrollar un servicio 
completo de implementación de sistemas de gestión o administración del riesgo de lavado 
de activos, del riesgo operativo y el servicio de implementación de un plan de continuidad 
del negocio completo. Estas limitaciones deben seguir los parámetros fijados en los 
objetivos con los cuales los consumidores miden las soluciones, y luego de tomar en 
cuenta las fortalezas y ventajas competitivas que tiene la compañía Rojas Risks 
Consultants, se realizará especial énfasis en la pertinencia de la información entregada y 
en las fechas de cumplimiento de entregas, para la propuesta de valor. 
 
Debido a la puntuación de la variable importancia, en los diferentes trabajos y la barrera 
de riqueza existente, que aumenta la variable frustración, se agregó el atributo de los 
precios de las consultorías para solucionar de cierta manera las tareas a realizar. 
Este cambio se apoya en que se observó que en las ocasiones en las que el cliente no 
cuenta con los recursos para acceder a las consultorías, igual están invirtiendo recursos 
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De lavado de activos y la 
financiación del terrorismo.
4,95 4,1 4,2 38,01 4
Del riesgo operativo. 4,9 4,1 4,2 37,8 5
5
38,27 3
37,31 6
28,808
38,5
50 1
2
7
3,8 3,9
4,45
4,1
3,45
5
4,1 4,25
5 5
4,45 4,15
5 4,1
Trabajo
Satisfacer la necesidad de información sobre nuevas prácticas para 
aplicar a los sistemas de gestión o administración que ya poseen 
algunas empresas.
Satisfacer la necesidad de 
implementación de sistemas de 
gestión o administración del riesgo 
Satisfacer la necesidad de implementación de un Plan de 
Contingencia aterrizado.
Satisfacer la necesidad de querer adquirir mejores niveles de 
posicionamiento en los mercados por la efectividad de los sistemas.
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran los 
entes de control del sector real.
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran 
como planes de ajustes los entes de control del sector financiero.
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en diplomados y otros cursos que representan un costo, aunque inferior, es decir el cliente 
de igual manera hace lo posible por invertir. 
 
De esta forma las propuestas de valor diseñadas por Rojas Risks Consultants se 
encaminan a los trabajos y objetivos expuestos en la siguiente tabla. 
 
   Tabla Trabajos y objetivos escogidos 9. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo.      
libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
7.7.6.1 Estrategia de mercado (Nuevo/ Existente).  Con respecto a la intención 
estratégica, Rojas Risks Consultants decide optar por expandir un mercado existente. 
Bajo este enfoque, es necesario atenuar el efecto negativo de las barreras al consumo. 
 
En este caso, al establecer precios con base en los ya existentes en el mercado, se 
disminuye la barrera de acceso que experimentan los consumidores que deseen acceder a 
los servicios de implementación de los diferentes sistemas de gestión o administración 
del riesgo. 
 
7.7.6.2 Elemento Disruptor.  En cuanto a cómo alcanzar el intento estratégico en la 
compañía Rojas Risks Consultants se establecen las ideas disruptivas para dar solución a 
los trabajos seleccionados, con mejoras en los objetivos seleccionados. Entre las ideas 
disruptivas se destacan las reducciones de precios de las consultorías o implementaciones 
en paquetes dobles, es decir el acceso a dos de los servicios genera una reducción 
porcentual especial del costo de cada una y otra idea es que la información de la 
implementación será entregada con los parámetros que exija la compañía cliente dentro 
de su solicitud de servicio, herramienta que tendrá implementada la compañía, para lograr 
así la pertinencia de la información. 
 
 
 
 
 
De lavado de activos y 
la financiación del 
terrorismo.
Del riesgo operativo.
Pertinencia de la 
información
Pertinencia de la 
información
Pertinencia de la 
información
Precios Precios Precios
Cumplimiento de 
Fechas de entrega de 
la información
Cumplimiento de Fechas 
de entrega de la 
información
Cumplimiento de 
Fechas de entrega 
de la información
Satisfacer la 
necesidad de 
implementación de 
un Plan de 
Contingencia.
Objetivos
Satisfacer la necesidad de implementación de 
sistemas de gestión o administración del riesgo 
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7.8 PROPUESTA DE VALOR 
 
Con respecto al modelo de negocios a usar por la compañía, se planea actuar directamente 
a los trabajos seleccionadas, creando valor a través de la propuesta de valor para el cliente, 
que contempla crear paquetes de servicios para brindarles comodidad económica a los 
clientes. 
 
En cuanto al primer componente del modelo de negocios, la propuesta de valor se define 
el consumidor meta, que estará constituido por compañías del Sector Real y Financiero 
de la Ciudad de Cali que necesiten o deseen implementar Sistemas de Gestión o 
administración de riesgos, entre otros; Su tarea principal es satisfacer su necesidad de 
implementación de los sistemas antes mencionados, de manera pertinente y no muy 
costosa. 
7.8.1 propuesta de valor de la compañía Rojas Risks Consultants 
 
7.8.2 Base de la Propuesta 
La oferta consta de Servicio de Implementación de Sistemas de Gestión o administración 
del riesgo de lavado de activos y la financiación de terrorismo, del riesgo operativo, 
Implementación de Planes de Continuidad del Negocio y otros puntuales relacionados 
con los anteriores, que sean requeridos a las compañías por los entes de control. Se 
ofrecerá un financiamiento para aquellas compañías con problemas de flujo de efectivo y 
los pagos se diferirán 50% para iniciar el proyecto y 50% al realizar la entrega formal del 
mismo. 
 
7.8.3 Fase Siguiente 
Los recursos clave del modelo de negocio de la compañía son el personal que estará 
encargado de los proyectos, y la asistencia quien será quien realice la gestión de 
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seguimiento a nuestros clientes. Esta misma parte de la compañía ser parte del proceso 
crítico que es el enfoque a los no consumidores, que permite expandir el mercado y 
aumentar los contratos considerablemente.  
La compañía Rojas Risks Consultants tiene dentro de su portafolio de servicios otras 
opciones necesarias para el segmento como lo son las Resoluciones o implementaciones 
de planes de ajustes de los diferentes entes reguladores, este servicio es para el caso de 
requerimientos puntuales que realicen los entes respecto de alguno o varios de los 
sistemas con los que cuente la compañía cliente. Esta opción respecto a los objetivos de 
pertinencia y precio es buena pues al ser un cliente de la compañía, los precios serían 
básicos y la pertinencia es completa por tratarse de un tema puntual. 
7.8.4 Adaptar la Idea a Parámetros Disruptivos 
En la Tabla 10 se exponen los factores que originan las condiciones del éxito según 
Anthony, et al. (2008). Se debe aclarar que los clientes potenciales son aquellas empresas 
del segmento con restricciones de riqueza, así con las soluciones de financiamiento y la 
consulta de requerimientos puntuales que tiene costos más bajos podrán acceder a lo que 
necesitan. 
    Tabla Parámetros disruptivos 10. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. 
Gustavo.  libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007. 
 
Luego de haber analizado los resultados en la Tabla 10, se observan algunos factores 
generales para el éxito de un producto disruptivo. 
Factor
Comparación con la idea 
disruptiva
El trabajo identificado es 
importante para los clientes 
meta
Sí. El trabajo de satisfacer su 
necesidad sobre sus debilidades 
en normatividad es realmente 
importante
Las empresas clientes 
potenciales no logran hacer el 
trabajo adecuadamente
Sí. No logran hacer el trabajo 
adecuadamente por las 
restricciones de conocimiento y 
riqueza que tienen.
La solución es aceptable donde 
se necesita, y mejor que las 
demás los objetivos clave
Sí. La solución es similar a otras 
alternativas, pero en aspectos de 
conocimiento es realmente 
necesario acceder al de expertos 
en el tema.
El cliente considera a la 
solución una mejor manera de 
realizar su trabajo
Todas las compañías 
entrevistadas pertenecientes al 
sector financiero y real lo 
consideran la mejor solución.
La presencia en el mercado se 
puede adquirir con una inversión 
relativamente baja
Sí. Debido a que es una compañía 
de servicios, se puede adquirir 
dicha presencia en el mercado.
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7.8.5 Factores generales para el éxito de un producto disruptivo 
Se seleccionaron con apoyo de la metodología y de las intenciones estratégicas de la 
Compañía Rojas Risks Consultants, el camino que proporciona el intento estratégico para 
diseñar la idea disruptiva. Posteriormente se evaluó la idea diseñada teniendo en cuenta 
los parámetros disruptivos mencionados anteriormente, como factores en las bases 
teóricas, identificando si el factor frente a la idea muestra coherencia. Esta evaluación fue 
realizada con cada una de las personas entrevistadas inicialmente y se generó una elección 
de Disruptividad para cada área según las respuestas con mayor participación. Las áreas 
que pertenecen a decisiones de estudio se respondieron con base en el estudio de 
mercados y financiero realizados. Posteriormente se hacen ajustes acordes con la 
propuesta, para asegurar de la mejor manera su éxito en el mercado. La puntuación para 
estos factores puede observarse en la tabla 11. 
      Tabla Disrupt-o-Meter 11. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. 
Gustavo.  libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
7.8.5.1 Medición del resultado.  A partir del análisis se aplica la herramienta del 
disrupt-o-meter, sus resultados se observan en la tabla 12. 
 
 
 
 
 
Menos disruptivo Algo disruptivo Más disruptivo
 (0 puntos) (5 puntos) (10 puntos)
Tamaño de mercado 
meta
El mercado 
empresarial 
sectorizado como 
Real y Financiero
Mercado empresarial
Mercado empresarial 
pequeño (nicho)
El cliente piensa que la 
tarea debe solucionarse
Mejor Rápidamente
Más 
económicamente
El cliente piensa que la 
oferta es
Perfecta Buena Muy buena
El precio es Elevado Normal Bajo
Modelo de negocios El modelo existente
El modelo existente 
con algunos cambios
Es radicalmente 
diferente
Canales al mercado 100% canal existente
Al menos 50% nuevo 
canal
Canal completamente 
nuevo
Reacción del competidor 
ante la nueva oferta
Piensa que debe 
hacer lo mismo de 
inmediato
Piensa que debe 
estar pendiente de 
esta oferta
No piensa que sea 
importante o que le 
afecte
Ingresos durante primer 
año
Inmensos Promedios Pequeños
Inversión requerida para 
próximos 12 meses
Más que promedio Promedios
Menos que 
promedio
Área
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         Tabla Disrupt-o-Meter. Primera medición 12. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S.  
Gustavo.  libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
Luego de examinar los resultados de la primera medición en la herramienta disrupt-o-
meter, se toman en cuenta factores indicados en la metodología como enfocarse en un 
grupo de clientes más pequeños, hacer la solución más sencilla de utilizar, bajar los 
precios, escoger un nuevo canal y bajar la inversión. 
 
Luego se decide disminuir el precio considerablemente, en la opción de las consultorías 
para planes de ajustes de los entes de control, se realizará el desarrollo del proyecto con 
las cosas puntuales que necesita la compañía cliente. 
 
Con respecto al tamaño del mercado, se define mejor el nicho que representa el mercado 
meta, y este se encuentra compuesto por compañías con barreras de riqueza, y con base a 
este mercado se diseña el paquete de productos que lleva la propuesta de valor. Las 
soluciones están diseñadas para ser más aceptables que los servicios de los competidores, 
y por esa razón es más fácil de ajustar a la idea de hacer la solución más sencilla. Los 
precios también se buscan bajar con la finalidad de aprovechar la estructura de mejores 
costos totales que puede ofrecer la compañía, y minimizar la barrera de riqueza para el 
acceso al servicio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Área Respuesta Puntuación
Tamaño de mercado meta Mercado Empresarial 5
El consumidor piensa que la tarea debe 
solucionarse
Más económicamente 10
El consumidor piensa que la oferta es Buena 5
El precio es Normal 5
Modelo de negocios
El modelo existente 
con algunos cambios
5
Canales al mercado
Al menos 50% nuevo 
canal
5
Reacción del competidor ante la nueva 
oferta
Piensa que debe estar 
pendiente de esta 
oferta
5
Ingresos durante primer año Promedios 5
Inversión requerida para próximos 12 
meses
Promedios 5
Puntuación 50
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En la tabla 13, se observa la segunda medición luego de los ajustes. 
 
     Tabla Disrupt-o-Meter. Segunda medición 13. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. Gustavo.  
libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
En la Tabla 13 se observa la segunda medición de las ideas disruptivas en el disrupt-o-
meter, y se contrasta la puntuación obtenida (75 puntos) con respecto a la Tabla 12 (50 
puntos). Es notorio que adaptar la estrategia según estos parámetros incrementa su 
potencial disruptivo, tomando en cuenta que la puntuación máxima es de 90 puntos. 
 
En la Figura 3 a continuación, se observa una representación visual de las puntuaciones 
de ambas mediciones con la herramienta disrupt-o-meter. Se nota que la medición inicial 
se encuentra en la zona amarilla, debido a los 50 puntos que obtuvo, y la medición final 
se encuentra en la zona verde, que representa mayor potencial disruptivo, consistente con 
su puntuación de 75. 
 
Área Respuesta Puntuación
Tamaño de mercado meta
Mercado Empresarial 
pequeño (nicho)
10
El consumidor piensa que la tarea debe
solucionarse
Más Económicamente 10
El consumidor piensa que la oferta es Muy buena 10
El precio es Bajo 10
Modelo de negocios Es radicalmente diferente 10
Canales al mercado
Al menos 50% nuevo 
canal
5
Reacción del competidor ante la nueva
oferta
Piensa que debe estar 
pendiente de esta oferta
5
Ingresos durante primer año Pequeños 10
Inversión requerida para próximos 12
meses 
Promedios 5
Puntuación 75
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        Figura Resultado de medición 1 y 2 con el disrupt-o-meter 3. 
 
Fuente: Elaboración Propia basada en RODRIGUEZ M. Jairo y NAVIA S. 
Gustavo.  libro Proyectos – Estructura Plan de Negocios. Cali, 2007.  
 
7.8  DISEÑO DEL SERVICIO 
 
7.8.1 Brief 
7.8.1.1 Antecedentes.  Rojas Risks Consultants surge como una empresa orientada a 
brindar servicios de consultoría, enfocada en los segmentos de las empresas del sector 
real vigiladas por la Superintendencia de Sociedades y las empresas del sector financiero, 
de la ciudad de Cali; con la finalidad de dar soluciones en cuanto a la Gestión y 
Administración de Riesgos. 
 
7.8.1.2 Datos Generales 
Razón Social: Rojas Risks Consultants 
Nombre Abreviado: RRC 
Domicilio Legal: Cl 2 oeste No 38 D 43 
Tel: 5528372 
Celular: 3127290616 
Correo Electrónico: linar8@hotmail.com 
Representante Legal: Lina Marcela Rojas Valencia 
Cali, Colombia 
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7.8.1.3 Rojas Risks Consultants.  Está conformada por profesionales altamente 
capacitados en Riesgos, con experiencia comprobada de más de 10 años en asesoramiento 
de empresas en Cali. Una constante actualización y formación en el tema, es nuestra 
principal ventaja para ofrecer servicios idóneos para lo requerido por nuestros clientes. 
 
7.8.1.3.1 Misión: Potencializar los sistemas de gestión de riesgos de las empresas que 
utilizan nuestros servicios; mediante herramientas e información de calidad, 
permitiéndoles desarrollar una ventaja competitiva. Nuestro talento humano cumple un 
papel fundamental en la consecución de lo anteriormente mencionado. Cumplir, en el 
desarrollo de nuestras consultorías e implementaciones. 
7.8.1.3.2 Visión: Ser la compañía líder en brindar consultorías en Riesgos en la ciudad 
de Cali, para las compañías del Sector Real y Financiero. 
7.8.1.3.3 Valores y Principios Corporativos 
 
 Respeto: Por cada uno de nuestros empleados, clientes y proveedores, teniendo 
tolerancia y una buena conducta en las relaciones comerciales e interpersonales. 
 Idoneidad: Somos una compañía competente, profesionales en nuestros procesos 
tanto operativos como administrativos. 
 Proactividad: Queremos ir más allá siempre para garantizar la fidelidad de nuestros 
clientes. 
 Trabajo en Equipo: Para brindar un mejor servicio a nuestros clientes y sostener 
nuestra calidad. 
7.8.1.3.4 Logo: 
 
7.8.1.3.5 Slogan: Decisiones Valientes. Este Slogan fue elegido debido a que 
consideramos que, para tener éxito en una compañía, siempre se deben tomar decisiones 
valientes frente a los riesgos. 
7.8.1.3.5 Colores Representativos: Rojo, Azul y plateado 
7.8.1.3.6 Nuestros Servicios 
 
 Generales: Nuestra compañía presta el servicio de consultorías en los diferentes 
sistemas de gestión y administración de riesgos existentes al igual que el montaje de 
los mismos de ser necesario. 
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 Específicos: 
 Consultorías en Sistemas de Gestión y Administración del Riesgo Operativo: 
Este servicio incluye desde la implementación completa de un Sistema de 
Gestión del Riesgo Operativo, hasta el acompañamiento a los gestores del 
riesgo operativo en una entidad, para la mejora de un sistema de gestión por 
fallas o ineficiencias detectadas por la misma entidad. Se incluye el 
levantamiento de la gestión documental de procedimientos y avances 
realizados, como la entrega formal con presentación de lo realizado, a las 
instancias pertinentes. La metodología utilizada es inicialmente se realiza 
evaluación de lo que se tiene actualmente en la compañía, como segunda fase 
se realiza propuesta sobre el desarrollo para la evaluación del cliente y una vez 
aprobada, se realiza un cronograma de actividades el cual tendrá seguimiento 
periódico para evaluar el cumplimiento. 
El precio de este servicio es de $7.000.000  
 Consultorías en Sistemas de Gestión y Administración del Riesgo de Lavado de 
Activos y de la Financiación del Terrorismo: Este servicio incluye desde la 
implementación completa de un Sistema de Gestión del Riesgo de Lavado de 
Activos y de la Financiación e Terrorismo, hasta el acompañamiento a los 
gestores del riesgo en una entidad, para la mejora de un sistema de gestión por 
fallas o ineficiencias detectadas por la misma entidad. Se incluye el 
levantamiento de la gestión documental de procedimientos, pruebas y avances 
realizados, como la entrega formal con presentación de lo realizado, a las 
instancias pertinentes. La metodología utilizada es inicialmente se realiza 
evaluación de lo que se tiene actualmente en la compañía, como segunda fase 
se realiza propuesta sobre el desarrollo para la evaluación del cliente y una vez 
aprobada, se realiza un cronograma de actividades el cual tendrá seguimiento 
periódico para evaluar el cumplimiento. Este servicio incluye pruebas de 
controles implementados dentro del sistema de Gestión, los cuales serán 
documentados con el dueño del proceso dentro de la compañía. 
El precio de este servicio es de $9.000.000  
 Consultorías y creación de procedimientos de Plan de Continuidad del Negocio: 
Este servicio se trata del acompañamiento a los gestores del riesgo operativo o 
gestores directos del PCN en una entidad, para la mejora de la contingencia de 
algún subproceso o proceso de la misma. Se incluye el levantamiento de la 
gestión documental de procedimientos, pruebas y avances realizados, como la 
entrega formal con presentación de lo realizado, a las instancias pertinentes. La 
metodología utilizada es inicialmente se realiza evaluación de lo que se tiene 
actualmente en la compañía, como segunda fase se realiza propuesta sobre el 
desarrollo para la evaluación del cliente y una vez aprobada, se realiza un 
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cronograma de actividades el cual tendrá seguimiento periódico para evaluar el 
cumplimiento, adicionalmente se realizarán pruebas para determinar el 
funcionamiento de lo mejorado o implementado. Para este servicio, la compañía 
cliente debe contar con centro alterno para la ejecución de procesos, al igual que 
backup´s tecnológicos.  
El precio de este servicio es de $10.000.000 
 Resolución de planes de ajustes de los diferentes entes reguladores: Este 
servicio incluye el acompañamiento a las entidades y sus áreas involucradas, en 
el desarrollo de cualquier tipo de requerimiento de ajustes recibido por entes 
reguladores, que se relacione con Sistemas de Gestión de Riesgos. 
El precio de este servicio es de $5.000.000 
7.8.1.3.7 Nuestras Ventajas Diferenciales 
 
 Mejora Continua 
 Seriedad y puntualidad 
 Comunicación eficiente 
 Vocación de servicio permanente 
 Constante formación y actualización de nuestros profesionales 
7.8.2 Estrategia Publicitaria 
1. Posicionamiento ideal: Tenemos planteado un crecimiento en la participación en 
el mercado que nos ubique como líderes del mercado, debido a la calidad de 
nuestros servicios. 
2. Posicionamiento del grupo objetivo: Todas las compañías del sector real y 
financiero que sean vigiladas y tengan como requisito el cumplimiento de normas 
sobre riesgos. 
3. Actitudes de Compra: Cumplimiento de requerimientos y proyección de calidad. 
4. Reason Way: Los factores claves de nuestra compañía son la calidad de los 
servicios y la confiabilidad en el profesionalismo y entrega de sus consultores 
5. Ventaja Diferenciadora: Somos expertos en creación de planes de acción y 
controles para la disminución de la posibilidad de materialización de los riesgos, 
dos puntos importantes en los cuales la mayoría de empresas tienen fallas y en los 
cuales no se realiza mucho enfoque por parte de otras compañías consultoras. 
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6. Tono de Comunicación: Argumental. Nuestra campaña publicitaria será mediante 
mensajes que indiquen a las compañías consumidoras de este tipo de servicios, la 
razón por la cual deben contratarlos mediante nosotros. 
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8 ESTUDIO TÉCNICO 
 
8.1 TAMAÑO Y CAPACIDAD DE LA COMPAÑÍA 
El tamaño y capacidad de la empresa es de 105 mt2 que es el espacio con el que se contará 
para la instalación de las oficinas de los profesionales, gerente y asistente, siendo en total 
12 personas pues el contador no permanecerá en las instalaciones. 
8.2 DISTRIBUCIÓN Y DISEÑO DE LAS INSTALACIONES 
Se distribuirá de acuerdo a las necesidades ya que son 12 espacios que se deben ubicar y 
adicionalmente una sala de reuniones. Se deben tener en cuenta buenas condiciones para 
el desarrollo del objeto de la compañía. 
Figura Plano de instalaciones 4. 
Fuente: Juan Pérez Microinformática 
https://juanmaperezmicroinformatica.wordpress.com/2015/07/16/planos-y-montajes-
centralizados-de-una-red/ 
 
8.3 EQUIPO DE CÓMPUTO Y OFICINA 
Para la ejecución del proyecto se necesitará realizar una inversión en el primer año de 
los siguientes equipos: 
 11 Computadores 
 11 Teléfonos 
 1 Impresora 
 5 Archivadores 
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 1 Mesa para sala de reuniones 
 10 Sillas ejecutivas 
 11 Gabinetes de oficina 
 1 Mesa de Centro 
 1 Sofá 
 1 Puesto de trabajo para recepción 
 11 Sillas giratorias 
 2 Sillas sencillas 
 10 Escritorios ejecutivos 
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8.4 ASPECTO ORGANIZACIONAL 
8.4.1 Estructura Organizacional 
Figura Organigrama 5.
 
Fuente: Elaboración propia 
 
8.5 ÁREAS DE LA EMPRESA 
 Gerencia: Encargada de planear, dirigir y controlar todos los procesos y gestiones 
que se realicen para el crecimiento y desarrollo de la compañía. Adicionalmente 
se encargará de presentar y negociar con los clientes potenciales. 
 Área de Servicios: Encargada de la ejecución de los proyectos contratados por 
los clientes de la compañía y de la presentación de informes a la Gerencia, sobre 
los Servicios prestados. 
8.5.1 Manual de Funciones 
Funciones de la Gerencia 
 Representar a la sociedad y administrar su patrimonio. 
 Delegar funciones en asuntos específicos. 
 Facultado para la elaboración de reglamentos que determinen su función. 
 Definir los niveles de los cargos que conformen la estructura organizacional de la 
empresa. 
 Asignar las funciones y requisitos para el desempeño de los cargos y establecer 
los sistemas de remuneración. 
Funciones Consultores 
 Desarrollar los proyectos asignados, cumpliendo a cabalidad las fechas y 
documentación establecida. 
 Presentar informes finales a la Gerencia, cuando se entregue cada uno de los 
procesos. 
Gerencia
Consultor 
SARO
Consultor 
SARO
Consultor 
SARO
Consultor 
SARLAFT
Consultor 
SARLAFT
Consultor 
SARLAFT
Consultor 
PCN
Consultor 
PCN
Consultor 
Plan de 
Ajustes
Consultor 
Plan de 
Ajustes
Asistente Contador
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 Realizar seguimiento post-servicio al cliente de todos los proyectos que le sean 
asignados. 
 Capacitarse constantemente en temas de Gestión de Riesgos. 
8.6 HIGIENE Y SEGURIDAD 
 Extintores  
 Salida de emergencia  
 Elementos higiénicos y antibacteriales.  
 Botiquín 
8.6.1 Afiliación a la aseguradora de riesgos laborales 
Todos los empleados deben estar afiliados a la ARL para la protección de cualquier 
accidente que se pudiera presentar en la empresa y que se vea perjudicada la salud o vida 
del empleado. 
8.6.2 Afiliación EPS y Fondo de Pensiones y Cesantías 
Todos los empleados deben tener la seguridad de contar con un servicio médico para él y 
su familia, además debe cotizar pensiones y cesantías para una calidad de vida en su vejez 
y por si se presenta una eventualidad que lo haga retirarse del trabajo. 
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9 ESTUDIO FINANCIERO 
 
El Estudio Financiero nos permitirá determinar y analizar mediante cifras lo requerido, la 
inversión, los costos y gastos y de la misma forma los ingresos de la formulación del 
proyecto, teniendo en cuenta también las proyecciones de los indicadores como el Valor 
Presente Neto, para así tener los argumentos sobre la viabilidad financiera.  
 
9.1 PLANEACIÓN ECONÓMICA 
9.1.1 Horizonte del proyecto  
Dimensión de tiempo estipulado en recuperar la inversión, para la compañía prestadora 
de Servicios en Consultorías de Riesgos se espera en que en dos años se haya recuperado 
el dinero que se invertirá en el proyecto por medio de los contratos de las asesorías. Se 
estima este tiempo ya que se trata de una empresa perteneciente al sector servicios, sector 
que menos tiempo demora en recuperar la inversión.  
9.1.2 Periodos económicos del proyecto  
 Periodo Pre operativo: Es el comprendido desde que se identifica el proyecto, 
hasta que se implemente, dentro de este periodo se tienen los estudios realizados 
previamente como el de conocimiento de mercado, el estudio de factibilidad y 
demás; y finaliza una vez el proyecto se lleve a marcha.  
 
 Periodo Operativo: Tiempo en que la compañía brindará el servicio como tal a las 
diferentes compañías que las contraten, generando así ingresos por los contratos 
realizados, para así realizar la recuperación de la inversión y generando las 
correspondientes utilidades.  
9.1.3 Análisis de la inversión  
La inversión del proyecto incluye todo lo que sea necesario para que el mismo empiece a 
desarrollarse. Se clasificarán de la siguiente manera: 
  
 Inversiones fijas: Hacen referencia a los desembolsos realizados para la 
adquisición de activos que son necesarios para el funcionamiento de la compañía.  
 
 Inversiones diferidas: Estas son las realizadas en todo lo relacionado con gastos 
financieros, gastos de organización, gastos de administración, gastos de 
capacitación de personal y de licencias.  
 
 Capital de trabajo: Capital necesario para el desarrollo de nuestro servicio, 
 66 
 
remuneraciones, gastos logísticos, otros gastos, que garantizan el funcionamiento 
como tal del proyecto hasta que se generen ingresos por contratación de los 
servicios. 
 
9.2 LA INVERSIÓN 
9.2.1 Inversión equipo técnico  
Inversión que debe ser realizada en todo el equipo de oficina necesario para que la 
compañía pueda llevar a cabo su operación. En las tablas 14 y 15 se encuentran 
discriminados por muebles y enseres y equipo de cómputo y oficina. 
Tabla Inversión Muebles y Enseres 14. 
Inversión Muebles y enseres 
CONCEPTO  
PRECIO 
UNITARIO  
CANTIDAD  
VALOR 
TOTAL  
SISTEMA 
DEPRECIACIÓN 
DEPRECIACIÓN 
ANUAL 
Archivador Vertical $260.000 5 $1.300.000 Línea Recta  $130.000 
Mesa de Juntas $900.000 1 $900.000 Línea Recta  $90.000 
Sillas ejecutivas $460.000 10 $4.600.000 Línea Recta  $460.000 
Gabinete de oficina $60.000 11 $660.000 Línea Recta  $66.000 
Mesa centro $200.000 1 $200.000 Línea Recta  $20.000 
Sofá $620.000 1 $620.000 Línea Recta  $62.000 
Puesto de Trabajo $280.000 1 $280.000 Línea Recta  $28.000 
Silla Giratoria $167.000 11 $1.837.000 Línea Recta  $183.700 
Silla Sencilla $90.000 2 $180.000 Línea Recta  $18.000 
Escritorios Ejecutivos $730.000 10 $7.300.000 Línea Recta  $730.000 
Total  $3.767.000 53 $17.877.000   $1.787.700 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 Tabla Inversión equipo de cómputo y oficina 15. 
  Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
Inversión equipo de cómputo y oficina 
CONCEPTO  
PRECIO 
UNITARIO  
CANTIDAD  
VALOR 
TOTAL  
SISTEMA 
DEPRECIACIÓN 
DEPRECIACIÓN 
ANUAL 
Computador  $950.000 11 $10.450.000 Línea Recta  $2.090.000 
Teléfono  $60.000 11 $660.000 Línea Recta  $6.000 
Impresora  $185.000 1 $185.000 Línea Recta  $18.500 
Útiles oficina  $40.000 11 $440.000 Línea Recta  $44.000 
Total  $1.235.000 5 $11.735.000   $2.158.500 
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Sobre el conjunto de muebles y enseres y equipo de cómputo y oficina, se realiza el 
cálculo de la depreciación, la cual se específica en la tabla 16. 
 
Tabla Total inversión y depreciación equipo técnicos 16. 
Total inversión y depreciación equipo técnicos 
INVERSIÓN  TOTAL INVERSIÓN  TOTAL DEPRECIACIÓN  
Muebles y enseres  $17.877.000 $1.787.700 
Equipo de Cómputo y oficina $11.735.000 $2.158.500 
TOTAL  $29.612.000 $3.946.200 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
9.2.2 Total de la inversión  
De acuerdo con los estudios realizados de manera previa se relacionan los valores de la 
inversión y se consignan en la tabla 17 para así obtener un total sobre el monto a invertir 
y así mismo conocer el valor que se debe recuperar con el ejercicio del proyecto para 
determinar cómo se debe financiar. 
 
 
Tabla Presupuesto de Inversiones 17. 
Presupuesto de Inversiones 
Tipo de Inversión  Valor  
1. Inversión Fija  $29.612.000 
2. Inversión Diferidos    
2.1. Estudio de Factibilidad  $1.000.000 
2.2. Legalización de 
Empresa  
$268,000  
2.3. Organizacionales  $600.000 
2.4. Publicidad  $750.000 
2.5. Puesta en Marcha  $2.000.000 
Total Inversión Diferidos  $4.350.000 
3. Capital de Trabajo    
3.1. Efectivo  $40.000.000 
Total Capital Trabajo $40.000.000 
TOTAL INVERSIÓN  $73.962.000 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
En tabla de Presupuesto de Inversiones se encuentran relacionados los valores expresados 
en pesos, de cada inversión del periodo pre operativo y para el desarrollo como tal del 
proyecto. El valor relacionado como inversión fija es el valor total invertido en muebles 
y enseres y equipo de oficina necesarios para la prestación de nuestros servicios, el valor 
relacionado en el total inversión diferidos es básicamente la suma de los gastos que se 
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presentaran para continuar con el desarrollo del proyecto. 
En cuanto al efectivo, está decidido como una provisión para un periodo de tiempo de 
tiempo de 4 meses en los que se considera que posiblemente no se obtengan ingresos para 
así cumplir con las remuneraciones y gastos necesarios durante dicho tiempo. 
 
9.2 ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
  
Se relaciona el estado de la situación actual de la compañía, en su momento cero. 
 
Tabla Estado de la situación financiera inicial (momento 0) 18. 
Estado de Situación Financiera 
ACTIVOS PASIVOS 
Activo 
Corriente 
$4.350.000 Pasivo Corriente $45.000.000 
Efectivo $40.000.000 Pasivo Largo Plazo   
Activo Largo 
Plazo 
$29.612.000 = Total Pasivos $45.000.000 
        
    Capital Social $28.962.000 
    Utilidades del ejercicio   
    Utilidades acumuladas   
    Total Patrimonio $28.962.000 
= Total 
Activos 
$73.962.000 
= Total Pasivos + 
Patrimonio 
$73.962.000 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 
9.4 COSTOS Y CÁLCULO DEL PRECIO 
9.4.1 Identificación de costos  
La determinación previa de los costos de la prestación del servicio, es indispensable para 
el correcto desarrollo del proyecto. Este proceso consiste en realizar una planificación, 
importante para la toma de decisiones pues estos están directamente relacionados con la 
utilidad de la compañía. 
Los costos de la prestación del servicio se dividirán en costos fijos y variables. Los costos 
fijos siendo los que son indispensables para la operación de la compañía pero que no están 
relacionados con la cantidad de servicios que se presten; y los costos variables que son 
básicamente los pagos de salarios y seguridad de los consultores que presten el servicio. 
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 9.4.2 Costos variables  
Los costos variables únicamente representan el pago de los consultores por tratarse de 
una compañía de servicios, y de la persona que realizará la publicidad. Los salarios son 
un promedio de los conocidos del sector y empresas competencia en la ciudad de Cali. 
 
Tabla Costos variables prestación del servicio de consultorías 19. 
Costos variables 
CONCEPTO  CANTIDAD SALARIO APORTES TOTAL 
Salario Consultores 10 $44.000.000 $6.070.000 $50.070.000 
Publicista 1 $2.500.000 $350.000 $2.850.000 
Total costos variables    $46.500.000 $6.420.000 $52.920.000 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
9.4.3 Costos fijos 
Los costos fijos se establecieron de acuerdo al salario y los respectivos aportes por ley 
que reciben mensualmente los dos empleados fijos de la compañía. En cuanto a los gastos 
operacionales, se tuvieron en cuenta los gastos de arrendamiento, servicios, papelería y 
la depreciación. 
 
Tabla Costos fijos 20. 
Costos fijos  
CONCEPTO CANTIDAD SALARIO 
TOTAL APORTES Y 
PRESTACIONES 
TOTAL  
Secretaria Recepcionista 1 $737.717 $290.169 $1.027.886 
Contador 1 $1.500.000 $590.000 $2.090.000 
Gerente 1 $6.000.000 $2.360.000 $8.360.000 
Total costos Fijos 3 $8.237.717 $3.240.169 $11.477.886 
 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
Tabla Gastos operacionales 21. 
Gastos operacionales 
GASTOS ADMINISTRACIÓN  
Arrendamiento $ 3.000.000 
Servicios Públicos  $ 500.000 
Material de Oficina  $ 100.000 
Depreciación $ 2.793.827 
Total  $ 6.393.827 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez 
Mera 
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9.5 PROYECCIÓN DE VENTAS 
9.5.1 Parámetros de proyección  
Fueron usados como parámetros las cifras relacionadas en la Tabla 22, las cuales fueron 
obtenidas del Informe realizado por la Junta Directiva del Banco de la república al 
Congreso, para junio de 2016. Mediante estos valores se pueden considerar importante 
información que influencian la recuperación económica, el aumento del consumo basado 
en las tasas de interés y demás.  
 
Tabla Parámetros de Proyección 22. 
Fuente: Estudio junio 2016 Junta Directiva del Banco de la República al Congreso de la 
República 
 
Para proyectar las ventas durante el tiempo que se tiene establecido, se tienen en cuenta 
diferentes indicadores y variables para así establecer cuál será el volumen contratado 
durante dicho periodo. En el primer año la cantidad de contrataciones no se verá afectada 
por el porcentaje de incidencia, pues en este periodo la compañía estará en un momento 
de introducción al mercado. Se tendrá en cuenta la experiencia en el mercado que la 
empresa va adquirir año tras año con un porcentaje de 1.7%, además del posicionamiento 
que la empresa espera tener durante su periodo de introducción y maduración porque 
dentro de sus estrategias de mercado se encuentra posicionar el nombre de la marca con 
las ventas en los eventos sociales, comités regionales y capacitaciones realizadas, con un 
porcentaje de incidencia del 2,9%, las estrategias de mercadeo como alianzas que se 
tienen pensado establecer con entidades organizadoras de eventos reconocidas en la 
ciudad, la constante actualización de las redes sociales y la página web con un porcentaje 
del 0.9% y el crecimiento del mercado proyectado en informe de Asobancaria, del 1,2% 
en promedio durante los siguientes años.  
 
 
 
 
 
 
 
Parámetros de Proyección 
macroeconómicos  2017 2018 2019 2020 2021 
Incremento IPC anual (%)  3,40% 3,60% 3,50% 3,40% 3,50% 
Incremento IPP anual (%)  3,70% 3,60% 3,60% 3,50% 3,50% 
Devaluación anual (%)  6,15% -1,47% -7,08% 3,78% 2,78% 
TRM final  2228 2184 1979 2021 2087 
DTF efectiva anual (%)  5,60% 6,20% 3,97% 6,68% 3,57% 
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   Tabla Factores de Incremento en Ventas 23. 
Factores de Incremento en Ventas 
concepto  
Porcentaje 
Incidencia  
Experiencia mercado  1.7%  
posicionamiento mercado  0.9% 
Estrategias de Mercadeo  2.9%  
Crecimiento Mercado  1.2%  
Incremento en Ventas  6.7% 
   Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
La tabla 24 muestra de acuerdo a la cantidad de empresas de la ciudad de Cali, 
pertenecientes a los sectores Real y Financiero, usadas como referencia de la demanda. 
Se afectó este valor al porcentaje de participación en el mercado que la empresa espera 
tener en el sector servicios y después de tener la cantidad de empresas a cubrir la demanda 
se usaron como referencia los resultados obtenidos en la entrevista realizada donde el 
mayor número de personas representantes de las empresas entrevistadas indicaba que 
realizaría una contratación de este tipo de servicios pues normalmente se realizaba en la 
compañía a lo largo de cada año recorrido, por los requerimientos que se le han realizado 
mediante los diferentes entes y órganos de control, lo que nos dio datos para determinar 
las posibles contrataciones durante un año y a su vez se aplica el incremento establecido 
durante cada periodo. 
 
Tabla Proyección de Volumen de Ventas por contratación de Servicios 24. 
Factores de Incremento en Ventas Segmento de empresas 
Año  
Población 
Empresas 
Participación 
Mercado  
Requerimientos 
Entes de 
Control 
Consultorías 
10,0% 4 visitas anuales 1/Requerimiento 
2017 2778 278 1111 167 
2018 3112 311 1245 187 
2019 3485 348 1394 209 
2020 3903 390 1561 234 
2021 4372 437 1749 262 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 
 
 
 
 
 
 72 
 
9.5.2 Comportamiento de Ventas  
Para determinar los costos y las ganancias de la compañía cuando esta esté en desarrollo 
de su objeto social, es necesario determinar cuáles serán las ventas totales, los productos 
que se van a ofrecer y en qué proporción. Para así proyectar el estado de resultados y 
continuar con el estudio financiero del proyecto.  
 
      Tabla Volumen Total de Ventas Proyectadas 25. 
Volumen Total de Ventas 
Proyectadas 
Año  
Volumen de 
ventas  
2017 167 
2018 187 
2019 209 
2020 234 
2021 262 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez 
Mera 
 
La cantidad de servicio a ofrecer de cada tipo se determinan con el porcentaje esperado 
de participación que se tendrá en el portafolio de productos, los datos son estimados 
respecto a la competencia y la estrategia de mercado que se realizará. 
 
Tabla Porcentaje de participación del portafolio de servicios 26 
Porcentaje de participación del portafolio de productos 
producto  participación  
Consultorías en Sistemas de Gestión y Administración del Riesgo 
Operativo. 
30% 
Consultorías en Sistemas de Gestión y Administración del Riesgo 
de Lavado de Activos y de la Financiación del Terrorismo. 
30% 
Consultorías y creación de procedimientos de Plan de Continuidad 
del Negocio. 
10% 
Resolución de planes de ajustes de los diferentes entes reguladores. 30% 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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Tabla Volumen de Ventas por producto 27. 
Volumen de Ventas por producto 
volumen total de 
ventas  
Consultorías en 
SARO 
Consultorías 
en 
SARLAFT 
Consultorías 
en PCN 
Plan de 
Ajustes 
167 50 50 17 50 
187 56 56 19 56 
210 63 63 21 63 
233 70 70 23 70 
263 79 79 26 79 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
9.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
9.6.1 Estructura de ingresos y costos  
Para la determinación de la estructura de ingresos y costos de la compañía se tomarán los datos 
recolectados en el estudio técnico de los valores de los costos variables, se decide proyectar el 
valor de estas variables a 5 años como tiempo suficiente para recuperar lo invertido para obtener 
utilidades. 
 
Para el cálculo de los costos variables, multiplicamos los costos unitarios por el volumen de ventas 
de cada año, para esto se tuvo en cuenta que los cotos se incrementaran con el pasar del tiempo 
por lo que se utilizó el Índice de Precios al Productor IPC debido a que nuestros costos variables 
básicamente son los representados por los salarios de los consultores contratados según la 
cantidad de proyectos de asesoría que se soliciten. Según el Banco de la República proyectado 
durante los periodos determinados en este caso de 5 años en 3.4%. 
Finalmente se establece la utilidad bruta restando las ganancias obtenidas con la prestación de 
nuestros servicios y los costos variables. A continuación, se relaciona tabla con el detalle de cada 
uno de los valores generados en cada periodo. 
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Tabla Proyección de ingresos y costos variables 28. 
Proyección de ingresos y costos variables 
Periodo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
volumen de 
contratacion
es 
Consultorías en 
SARO 
50 56 63 70 79 
Consultorías en 
SARLAFT 
50 56 63 70 79 
Consultorías en 
PCN 
17 19 21 23 26 
Planes de 
Ajustes 
50 56 63 70 79 
total volumen ventas  167 187 210 233 263 
Precio por 
contratación 
Consultorías en 
SARO 
$7.000.000 $7.238.000 $7.484.092 $7.738.551 $8.001.662 
Consultorías en 
SARLAFT 
$9.000.000 $9.306.000 $9.622.404 $9.949.566 $10.287.851 
Consultorías en 
PCN 
$10.000.000 $10.340.000 $10.691.560 $11.055.073 $11.430.946 
Planes de 
Ajustes 
$5.000.000 $5.170.000 $5.345.780 $5.527.537 $5.715.473 
Ingresos 
Brutos por 
consultoría 
totales  
Consultorías en 
SARO 
$350.000.000 $405.328.000 $471.497.796 $541.698.579 $632.131.287 
Consultorías en 
SARLAFT 
$450.000.000 $521.136.000 $606.211.452 $696.469.602 $812.740.227 
Consultorías en 
PCN 
$170.000.000 $196.460.000 $224.522.760 $254.266.680 $297.204.584 
Planes de 
Ajustes 
$250.000.000 $289.520.000 $336.784.140 $386.927.556 $451.522.348 
Ingresos Brutos Totales  $1.220.000.000 $1.412.444.000 $1.639.016.148 $1.879.362.417 $2.193.598.446 
costo 
variable de 
contratación 
por asesoría 
Consultorías en 
SARO 
$5.700.000 $5.893.800 $6.094.189 $6.301.392 $6.515.639 
Consultorías en 
SARLAFT 
$5.700.000 $5.893.800 $6.094.189 $6.301.392 $6.515.639 
Consultorías en 
PCN 
$5.700.000 $5.893.800 $6.094.189 $6.301.392 $6.515.639 
Planes de 
Ajustes 
$4.000.000 $4.136.000 $4.276.624 $4.422.029 $4.572.378 
costo 
variable 
total de 
contratación 
por tipo de 
producto 
Consultorías en 
SARO 
$285.000.000 $330.052.800 $383.933.920 $441.097.414 $514.735.477 
Consultorías en 
SARLAFT 
$285.000.000 $330.052.800 $383.933.920 $441.097.414 $514.735.477 
Consultorías en 
PCN 
$96.900.000 $111.982.200 $127.977.973 $144.932.008 $169.406.613 
Planes de 
Ajustes 
$200.000.000 $231.616.000 $269.427.312 $309.542.045 $361.217.879 
Costo variable Total  $866.900.000 $1.003.703.800 $1.165.273.124 $1.336.668.881 $1.560.095.445 
utilidad 
bruta por 
tipo de 
consultoría  
Consultorías en 
SARO 
$65.000.000 $75.275.200 $87.563.876 $100.601.165 $117.395.811 
Consultorías en 
SARLAFT 
$165.000.000 $191.083.200 $222.277.532 $255.372.187 $298.004.750 
Consultorías en 
PCN 
$73.100.000 $84.477.800 $96.544.787 $109.334.672 $127.797.971 
Planes de 
Ajustes 
$50.000.000 $57.904.000 $67.356.828 $77.385.511 $90.304.470 
utilidad bruta total  $353.100.000 $408.740.200 $473.743.024 $542.693.536 $633.503.001 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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9.6.2 Proyección de costos variables  
La tabla 29 muestra el costo de cada periodo, de los salarios de los consultores como 
costos variables pues se trata de costos que se pagaran dependiendo de la cantidad de 
contratos que se realicen, con las prestaciones sociales, la proyección se hizo teniendo en 
cuenta el incremento salarial promedio de los últimos cinco años el cual equivale al 4.5%.  
 
           Tabla Proyección Costos Variables 29. 
Proyección Costo Variables 
Periodo  Salarios Prestaciones  
Año 1  $ 465.000.000  $ 64.200.000  
Año 2  $ 485.925.000  $ 67.089.000  
Año 3  $ 507.791.625  $ 70.108.005  
Año 4  $ 530.642.248  $ 73.262.865  
Año 5  $ 554.521.149  $ 76.559.694  
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez 
Mera 
 
 
      Tabla Incremento porcentual SMMLV en Colombia 30. 
Incremento salarial en 
Colombia 
Año Incremento 
2011 3,4% 
2012 5,8% 
2013 4,02% 
2014 4,5% 
2015 4,6% 
Promedio 4,5% 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez 
Mera 
9.6.3 Proyección gastos operacionales 
Para realizar la proyección de los gastos operacionales se tuvo en cuenta los valores de 
arrendamiento, servicios públicos y depreciación investigados en el estudio técnico y se 
hizo la proyección con un 3,7% asumiendo este valor de Inflación promedio durante los 
últimos cinco años. 
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      Tabla Proyección Gastos Operacionales 31. 
      
Proyección Gastos Operacionales 
periodo  arrendamiento  
servicios 
públicos  
Depreciación  
Total Gastos 
Operacionales 
Año 1  $ 36.000.000 $ 6.000.000 $ 33.525.924 $ 75.525.924 
Año 2  $ 37.332.000 $ 6.222.000 $ 34.766.383 $ 78.320.383 
Año 3  $ 38.713.284 $ 6.452.214 $ 36.052.739 $ 81.218.237 
Año 4  $ 40.145.676 $ 6.690.946 $ 37.386.691 $ 84.223.312 
Año 5  $ 41.631.066 $ 6.938.511 $ 38.769.998 $ 87.339.575 
      Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
Tabla Inflación en Colombia 32. 
Inflación anual en 
Colombia 
Año Incremento 
2011 3,73 
2012 2,44 
2013 1,9 
2014 3,66 
2015 6,77 
Promedio 3,7 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo 
Rodríguez Mera 
9.6.4 Proyección de Costos Fijos 
Para realizar la proyección de los costos fijos se tuvo en cuenta los valores de los salarios 
de las personas que están fijas en la compañía y las prestaciones sociales. La proyección 
se realizó teniendo en cuenta el incremento salarial promedio de los últimos cinco años 
el cual equivale al 4.5%. 
Tabla Proyección Costos Fijos 33. 
Proyección Costos fijos  
CONCEPTO 
Salario Secretaria 
Recepcionista 
Salario 
Contador 
Salario Gerente Total Costos Fijos 
Año 1  $ 12.334.632 $ 25.080.000 $ 100.320.000 $ 137.734.632 
Año 2  $ 12.889.690 $ 26.208.600 $ 104.834.400 $ 143.932.690 
Año 3  $ 13.469.727 $ 27.387.987 $ 109.551.948 $ 150.409.662 
Año 4  $ 14.075.864 $ 28.620.446 $ 114.481.786 $ 157.178.096 
Año 5  $ 14.709.278 $ 29.908.367 $ 119.633.466 $ 164.251.111 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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9.6.5 Total costos producción  
La tabla 34 resume la totalidad de los costos en que incurrirá la empresa para ofrecer sus 
servicios de manera anual hasta el periodo 5. 
 
Tabla Proyección de Costos Totales de Producción 34. 
 
Proyección de Costos Totales 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
costo variables  $866.900.000 $1.003.703.800 $1.165.273.124 $1.336.668.881 $1.560.095.445 
Gastos Operacionales $75.525.924 $78.320.383 $81.218.237 $84.223.312 $87.339.575 
costo del servicio $942.425.924 $1.082.024.183 $1.246.491.362 $1.420.892.193 $1.647.435.020 
costo productos 
disponibles por la 
venta  
$132.776.189 $145.246.863 $157.032.430 $170.116.718 $184.665.784 
Costo de Venta total $1.075.202.113 $1.227.271.046 $1.403.523.792 $1.591.008.911 $1.832.100.804 
 
 Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
9.6.6 Estado de resultados  
La Tabla 35 muestra el estado de pérdidas y ganancias que tendrá el proyecto durante el 
tiempo que se tiene determinado para recuperar la inversión y obtener utilidades. Se 
observan en todos los periodos cifras buenas y los ingresos esperados según los resultados 
obtenidos anteriormente sobre las estadísticas de contratación posibles. 
 
Tabla Proyección De Estados de Resultados 35. 
Proyección De Estados de Resultados 
Periodo  Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5  
total volumen 
ventas  
167 187 209 234 262 
Ingresos por ventas  $1.220.000.000 $1.412.444.000 $1.639.016.148 $1.879.362.417 $2.193.598.446 
costo ventas  $1.075.202.113 $1.227.271.046 $1.403.523.792 $1.591.008.911 $1.832.100.804 
utilidad bruta  $144.797.887 $185.172.954 $235.492.356 $288.353.505 $361.497.642 
gastos 
operacionales  
$75.525.924 $78.320.383 $81.218.237 $84.223.312 $87.339.575 
utilidad operacional  $69.271.963 $106.852.571 $154.274.119 $204.130.193 $274.158.068 
gastos financieros  $10.243.248 $8.823.381 $7.023.087 $4.739.917 $1.844.306 
Utilidad antes 
Impuesto  
$59.028.715 $98.029.190 $147.251.031 $199.390.277 $272.313.761 
Utilidad del Negocio $59.028.715 $98.029.190 $147.251.031 $199.390.277 $272.313.761 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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9.7 FINANCIACIÓN 
 
El estudio realizado sobre el financiamiento, determina la identificación de las 
posibilidades de financiación del proyecto de acuerdo a los recursos que sean necesarios 
para el desarrollo del mismo.  
 
9.7.1 Fuente de Recursos Propios: el monto disponible inicialmente para realizar la 
apertura de la compañía, que la constituye como tal es del 39,2% del valor total de la 
inversión que equivale a $28.962.000.  
 
9.7.2 Fuente de Recursos de Crédito: Corresponde al 60.8% del valor total de la 
inversión, siendo de $45.000.000, con una tasa de interés de 48,14% E.A en el Banco de 
Bogotá mediante crédito para Microempresa. 
 
Tabla Amortización de Crédito Financiero 36. 
Amortización de Crédito Financiero 
Cuota Año Valor cuota Abono capital Interés Saldo capital 
0 2016 $45.000.000       
1 2017 $15.534.702 $5.291.853 $10.243.248 $39.708.147 
2 2018 $15.534.702 $6.711.350 $8.823.381 $32.996.797 
3 2019 $15.534.702 $8.511.614 $7.023.087 $24.485.183 
4 2020 $15.534.702 $10.794.785 $4.739.917 $13.690.398 
5 2021 $15.534.702 $13.690.398 $1.844.306 $0 
     Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 
9.8 ANÁLISIS DE FACTIBILIDAD 
 
9.8.1 El Punto De Equilibrio  
Este es un indicador que nos muestra la cantidad mínima de asesorías que deben ser 
contratadas para obtener alguna rentabilidad y muestra donde el total de los ingresos se 
igualan a los costos. Para este proyecto se eligieron los cuatro tipos de servicios con sus 
respectivos precios y costos, la cantidad de contratos esperados de cada uno de los 
productos según la información obtenida anteriormente en el trabajo de campo y se realizó 
un cálculo de participación. 
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Tabla Punto de Equilibrio 37. 
Punto de Equilibrio 
Servicio precio venta 
costo 
variable 
margen 
contribución 
ventas 
proyectadas 
Ponderación 
Consultorías en SARO $7.000.000 $5.700.000 $1.300.000 50 0,3 
Consultorías en 
SARLAFT 
$9.000.000 $5.700.000 $3.300.000 50 0,3 
Consultorías en PCN $10.000.000 $5.700.000 $4.300.000 17 0,1 
Planes de Ajustes $5.000.000 $4.000.000 $1.000.000 50 0,3 
Total ventas estimadas  167 1 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
P.E =   Costos y Gastos Fijos / ∑Margen*Ponderación 
 
P.E =    $89.606.176 / [($1.300.000*0,3) + ($3.300.000*0,3) + ($4.300.000*0,1) + 
($1.000.000*0,3)] 
 
P.E =            89.606.176 / 5.620.000 
 
P.E = 16 contratos 
 
Consultorías en SARO = 5 contratos  
Consultorías en SARLAFT = 5 contratos  
Consultorías en PCN = 1 contrato 
Consultorías en planes de Ajuste = 5 contratos 
 
El punto de equilibrio de la compañía Rojas Risks Consultants son 16 contratos 
mensuales, los cuales se dividen en los cuatro tipos de servicios ofrecidos según su 
porcentaje de participación en el total.  Este es el total de contratos que se deben prestar 
como servicio para poder garantizar el pago de los gastos y costos de prestar el servicio, 
es decir que para obtener utilidades se deben realizar mínimo un 15% más de los contratos 
de servicios del punto de equilibrio.  
Se puede inferir que el punto de equilibrio es alto porque la suma de los costos y gastos 
fijos son altos, sin embargo, guarda relación con la cantidad de contratos estimados en el 
primer año y se debe tener en cuenta que la tendencia es creciente lo que nos llevara a 
obtener las utilidades esperadas. 
9.8.2 Flujo de Operaciones E Inversiones  
La tabla de Flujo de operaciones, muestra cual es el flujo que tendrá la compañía durante 
los cinco años que se estimaron previstos del proyecto. Se puede observar en la misma, 
que los ingresos cubren el total de los costos y gastos operacionales, siendo así que los 
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flujos de caja salientes son inferiores a los flujos que entran al proyecto por su 
funcionamiento. Se sumó el valor de la depreciación por no ser un costo tangible, sino 
que se difiere contablemente y se tiene en cuenta también en la tabla, el pago el crédito 
bancario obtenido.  
 
Tabla Flujo de Operaciones 38. 
Flujo de Operaciones 
Flujo efectivo  0 1 2 3 4 5 
flujo operacional  
ingresos    $1.220.000.000 $1.412.444.000 $1.639.016.148 $1.879.362.417 $2.193.598.446 
costo ventas    $1.075.202.113 $1.227.271.046 $1.403.523.792 $1.591.008.911 $1.832.100.804 
Depreciación    $3.946.200 $3.946.200 $3.946.200 $3.321.517 $3.321.517 
gastos 
operacionales  
  $75.525.924 $78.320.383 $81.218.237 $84.223.312 $87.339.575 
pago capital    $5.291.853 $6.711.350 $8.511.614 $10.794.785 $13.690.398 
Total flujo 
operacional  
  $67.926.310 $104.087.421 $149.708.705 $196.656.925 $263.789.187 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
La tabla 39 muestra las inversiones que se realizan durante el proyecto, tanto en la etapa 
previa como en la operativa. Este proyecto básicamente tendrá como inversión inicia el 
monto que es necesario para desarrollarlo, los años siguientes no se realizará ninguna 
inversión. 
 
          Tabla Flujo de Inversiones 39. 
Flujo de Inversiones 
Flujo Inversiones  0 1 2 3 4 5 
Inversiones  ($73.962.000)           
otras inversiones              
recuperación inversión             
total flujo inversión  ($73.962.000)          
          Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 
En la tabla 40 se muestra el total del flujo neto, sumando el flujo total de operaciones y 
el flujo total de inversiones, se observan valores positivos, pues los ingresos cubren 
totalmente los rubros de efectivo. 
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Tabla Total Flujo De Operaciones 40. 
Total Flujo De Operaciones 
  0 1 2 3 4 5 
total flujo 
operacional  
$ - $67.926.310 $104.087.421 $149.708.705 $196.656.925 $263.789.187 
total flujo 
inversión  
$73.962.000 $ - $ - $ - $ -  $18.490.500 
total flujo 
neto  
$73.962.000 $67.926.310 $104.087.421 $149.708.705 $196.656.925 $282.279.687 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
9.9 VALOR PRESENTE NETO 
La figura 6 representa la gráfica del flujo de caja del proyecto durante el periodo que se 
estipulo para la recuperación de lo invertido, los flujos son positivos lo que indica que no 
existirán pérdidas durante estos periodos. 
Al realizar la evaluación financiera utilizando el Valor Presente Neto como la herramienta 
principal que nos indica si un proyecto es viable o no económicamente, el VPN de la 
compañía Rojas Risks Consultants genera un valor positivo de $606.482.717,8 lo que nos 
lleva a determinar que el proyecto es rentable para los socios. 
 
Figura Flujo de caja 6. 
 
 
9.10 RELACIÓN COSTO BENEFICIO  
La relación costo beneficio de un proyecto es un indicador financiero que apoya la 
determinación mediante los ingresos y costos proyectados durante los periodos 
establecidos en el proyecto, la viabilidad del desarrollo del proyecto relacionando estos 
dos conceptos. Se utiliza como base la tasa del 5,5% Efectiva Anual de un CDT del Banco 
de Bogotá para poder traer a valor presente cada uno de los ingresos y egresos para 
determinar la relación costo beneficio de manera actual.  
     Tabla Determinación de Ingresos y Costos con Valores Presentes 41. 
Determinación de Ingresos y Costos con Valores Presentes 
periodo  ingresos  costos  ingresos actuales  costos actuales  
1 $1.220.000.000 $866.900.000 $1.152.900.000 $819.220.500 
2 $1.412.444.000 $1.003.703.800 $1.334.759.580 $948.500.091 
3 $1.639.016.148 $1.165.273.124 $1.548.870.260 $1.101.183.103 
4 $1.879.362.417 $1.336.668.881 $1.775.997.484 $1.263.152.093 
5 $2.193.598.446 $1.560.095.445 $2.072.950.531 $1.474.290.196 
TOTAL  $7.885.477.855 $5.606.345.982 
     Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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𝐵 − 𝐶 = 𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙𝑒𝑠/𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙𝑒𝑠 + 𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖𝑜𝑛es 
           
𝐵 − 𝐶 =  $7.885.477.855/($5.606.345.982 +  $73.962.000)           
    
𝐵/𝐶 = 1,4 
Como la relación beneficio costo es mayor a uno, el proyecto puede aceptarse pues se 
estaría recuperando más del 100% de lo invertido, lo que significa que generaría 
utilidades. 
 
9.11 VALORACIÓN 
 
Se lleva a cabo la valoración ejemplo EBITDA, indicador que representa el beneficio 
bruto de explotación calculado antes de la deducibilidad de los gastos financieros, en la 
tabla 42 y como resultado se obtuvo que La empresa genera utilidades (crea valor) en el 
primer año de operación. 
 
    Tabla EBITDA 42. 
Ejemplo del EBITDA 
  
Ingresos $1.220.000.000 
Utilidad Operativa $87.708.715 
(+) Depreciaciones $3.946.200 
(+) Amortizaciones $5.291.853 
  $96.946.768 
Gastos Totales $75.525.924 
  $21.420.844 
= EBITDA $1.198.579.156 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez 
Mera 
 
9.11 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Una vez realizadas las respectivas proyecciones y haber concluido por medio del VPN 
que este proyecto es rentable, con los valores que se asignaron por medio de los estudios 
anteriores a las diferentes variables del modelo, se realiza un análisis de sensibilidad ya 
que estos valores podrían presentar variaciones que afectan directamente los flujos de 
caja de cada periodo, por lo anterior es necesario plantear un posible escenario para así 
disminuir el riesgo en parte de tomar la decisión. Se plantearon 2 escenarios diferentes 
teniendo en cuenta la información con la que se cuenta y argumentando la ocurrencia de 
estas situaciones en el proyecto.  
 
 El primer escenario es la situación pesimista donde básicamente se disminuyeron en 
5 puntos porcentuales la participación del segmento de clientes establecidos, es decir 
que paso de un 15% a un 10%. Se asumen estos porcentajes para poder observar un 
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panorama critico donde pueda que el porcentaje de participación del mercado no sea 
el esperado debido a diferentes comportamientos en el sector como por ejemplo la 
aparición de competencia, de servicios que sustituyan los nuestros o también de una 
crisis económica, aspectos que la compañía no puede controlar y para los cuales debe 
estar preparada. Cuando se realizan los cambios en estar variables, el volumen de 
contrataciones del servicio disminuye evidentemente, ocasionando así que los 
ingresos lo hagan también, y aunque los costos variables también bajen, los costos 
fijos se mantienen con el mismo valor haciendo que los flujos de caja se muestren 
negativos. 
 
 El segundo escenario es la situación Optimista donde se aumentan 5 puntos 
porcentuales la participación en el segmento de clientes establecidos con respecto a 
la situación actual, diciendo así que la participación en el segmento pasó de un 15% 
a un 20%. Estos porcentajes se asumen porque se debe simular como sería el 
comportamiento de los flujos de efectivo si se lograra captar estos porcentajes en el 
mercado, los cuales no son muy diferentes a los que se plantearon inicialmente y 
teniendo en cuenta que esta situación se puede dar si se realiza una campaña fuerte de 
penetración en el mercado, si se plantean estrategias de llegar más a los clientes, 
realizando fidelización de usuarios por medio de descuentos, publicidad de alto 
impacto en el sector y redes pertenecientes al mismo, generando así un incremento en 
el volumen de las contrataciones logradas, y a su vez generando más ingresos por lo 
que se logra cubrir los costos variables y fijos, además de los gastos operacionales. 
En la simulación de este escenario se puede apreciar que los periodos continúan 
siendo positivos; bajo esta perspectiva el proyecto se aceptaría ya que se logra 
recuperar la inversión y se obtendrían utilidades.  
 
Tabla Resumen De Escenarios Análisis de Sensibilidad 43. 
 
Resumen de escenarios 
  Situación actual Situación pesimista  Situación Optimista 
Variables cambiantes:  
Participación 
Mercado 
15% 10% 20% 
Gastos Financieros  $10.243.248 $10.243.248 $10.243.248 
Gastos 
Administrativos  
$75.525.924 $75.525.924 $75.525.924 
Inversión Inicial  $73.962.000 $73.962.000 $73.962.000 
Indicador de resultado: 
VPN  $606.482.718 -$2.625.106.950 $1.453.705.183 
TIR  128% 3% 142% 
Utilidad año 1  $59.028.715 -$357.971.285 $466.028.715 
Utilidad año 2  $98.029.190 -$386.916.810 $572.635.190 
Utilidad año 3  $147.251.031 -$399.087.685 $693.589.747 
Utilidad año 4  $199.390.277 -$411.955.262 $845.006.542 
Utilidad año 5  $272.313.761 -$478.699.359 $999.321.897 
Fuente: Elaboración Propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
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10. MODELO DE NEGOCIOS FINAL 
 
 
10.1 PROBLEMA DE MERCADO 
La prestación del Servicio de Consultorías en Gestión de riesgos, tanto para las compañías 
del sector financiero como para las del sector real en la ciudad de Cali. En nuestra ciudad 
existen muy pocas empresas dedicadas a prestar este servicio. Con la entrada en vigencia 
de la circular Externa 100-00005 de la Superintendencia de Sociedades, muchas empresas 
del sector real también deberán implementar si no lo han hecho, un Sistema de 
Administración y Gestión del Riesgo de Lavado de Activos y Financiación del 
Terrorismo, y si no lo poseen a la fecha, deberán cumplir con lo solicitado por dicha 
norma. Las empresas del Sector Financiero deben continuar con las constantes 
actualizaciones de la Circular Externa Básica Jurídica 029 de 2014 en su parte I Título IV 
Capítulo IV y con el cumplimiento de contar ambas con un Sistema de Administración 
del Riesgo Operativo. Estos son algunos de los Sistemas de Gestión que necesitan de 
verdaderos expertos para que sean desarrollados de manera eficiente o mejorados para el 
cumplimiento de lo dispuesto por las normas. 
10.2 PROPUESTA DE VALOR 
 
“En la Compañía Rojas Risks Consultants tenemos como objetivo principal el prestar un 
servicio con enfoque en nuestros clientes realizando un acompañamiento total de nuestro 
grupo de profesionales expertos en Riesgos, lo que promueve el establecimiento de 
relaciones cercanas, productivas, eficientes y con una comunicación asertiva, para que los 
resultados obtenidos sean eficientes, completos y satisfactorios para que la experiencia 
de caminar de nuestra mano sea interesante y valiosa motivando así su regreso y 
recomendación siempre que se trate de Riesgos”. 
 
10.3 SECTOR 
El Sector en el cual se encontrará la compañía Rojas Risks Consultants es el Sector de 
servicios empresariales de la Ciudad de Cali inicialmente. 
10.4 CLIENTES 
Nuestros clientes son las empresas del Sector Real y del Sector Financiero de la ciudad 
de Cali, regidas por normas sobre riesgos. El perfil de estas empresas es básicamente un 
perfil de compañías tradicionales a las cuales los dos entes de control anteriormente 
mencionados les rigen y exigen diferentes Sistemas, en los cuales se incluyen reportes, 
políticas, softwares entre otros. 
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10.5 RELACIONES 
Todos los servicios del portafolio tienen la misma atención, todas las recomendaciones 
realizadas son tenidas en cuenta. Se realizará en cada uno de los contratos suscritos una 
vez se finalice la entrega de lo acordado, una evaluación por parte del cliente, en la cual 
se permitan recoger recomendaciones de todo tipo, para con estas realizar un análisis 
periódico para la toma de decisiones en fallas que sean repetitivas. 
10.6 DISTRIBUCIONES 
Servicio y atención personalizada. Se realizará visita a las instalaciones del cliente con el 
fin de inicialmente presentar el portafolio y escuchar la necesidad para así ofrecer el 
servicio que más se ajuste. La realización del contrato incluye diferentes visitas y 
reuniones con los representantes del cliente escogidos para el proyecto, y de igual forma 
la entrega se realizará en sus instalaciones una vez se finalice, en las condiciones pactadas.  
10.7 VENTAS 
El proyecto necesita para su puesta en marcha un total de $73.962.000. Este capital se 
conformará de la siguiente manera: el 60.8% será un préstamo realizado en el Banco de 
Bogotá, lo cual equivale a $45.000.000; y el 39.2% será el capital de los socios de la 
compañía, lo cual tiene un valor de $28.962.000. 
10.8 RECURSOS 
Los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto que son los principales e 
indispensables son el Talento Humanos quien será básicamente el recurso encargado de 
elaborar el servicio, y el Equipo de Oficina el cual es básicamente el complemento del 
Talento Humano. 
10.9 TECNOLOGÍA 
Equipos de cómputo con programas ofimáticos en últimas versiones. La parte 
tecnológica no es muy complicada, lo único necesario es tener equipos de cómputo con 
buenas capacidades y herramientas como Office actualizadas constantemente. 
10.10 OPERACIONES 
Mantener la calidad en el servicio, estudiar frecuentemente mejoras continuas, cumplir 
con las exigencias de las normas. La manera de operar de la compañía debe estar enfocada 
en cumplir con la calidad del servicio que los clientes necesitan y así mismo el ir en la 
búsqueda de la certificación de calidad del Icontec. 
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10.11 ALIADOS 
Relaciones de alianza con compañías revisoras fiscales existentes en la ciudad de Cali, 
como recomendado directo para solución de requerimientos. La compañía diseñará 
estrategia para realizar alianza con las firmas que auditan compañías de manera normativa 
o por ser contrapartes, para que una vez emitan sus informes y soliciten ajustes que 
necesariamente deban ser dirigidos por expertos, estemos en su lista de consultores 
recomendados. 
10.12 COSTOS 
Capacitación constante de los profesionales, publicidad, mantenimiento de equipos 
constante. 
10.13 FINANZAS 
Dentro del estudio financiero se determinó que se debe recuperar en máximo dos años la 
inversión inicial en la compañía. Los ingresos para ese periodo establecido como final en 
la recuperación de la inversión, se tendrán unos ingresos de $1.267.197.137, es decir en 
el año 2, y unos egresos de $57.402.604 año 2. 
10.14 RIESGOS  
Los riesgos a los que se enfrenta la compañía Rojas Risks Consultants, es el factor 
Competencia y Calidad. Para estos riesgos se tienen establecidos los criterios de búsqueda 
de Calidad certificada por el Icontec en los cuales se trabajará desde la puesta en marcha 
de la sociedad y de igual forma la estrategia de alianza con entidades auditorias. 
10.15 FACTIBILIDAD 
El objetivo es tener la mejor la calidad y servicio para así garantizar constancia de los 
clientes, de la contratación de servicios, y ser recomendados con otras compañías. 
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Figura 7. Modelo de Negocios 
 
Fuente: Modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 88 
 
Figura 8. Modelo de Negocios de la compañía Rojas Risks Consultants 
 
Fuente: Elaboración Propia basado en modelo de Jairo Rodríguez Mera 
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CONCLUSIONES 
 
 Los estudios realizados anteriormente: de mercados, administrativo, técnico y 
financiero, herramientas fundamentales en el estudio de factibilidad de un 
proyecto de inversión, permiten concluir que la empresa ROJAS RISKS 
CONSULTANTS es factible ya que la posible demanda identificada es suficiente 
para tener un volumen de contratación que permita tener los suficientes ingresos 
para cubrir con los gastos operacionales, los costos fijos y los gastos financieros 
que tendrá el proyecto, lo que indica que se podrá recuperar la inversión inicial y 
se tendrá generación de utilidades.  
 
 En el estudio financiero se determinó el monto total de la inversión para poder 
empezar con el proyecto teniendo en cuenta, la inversión fija, el capital de trabajo 
necesario y los gastos pre operativos dando como resultado la suma de 
$73.962.000, de los cuales el 39,16% será aportado por los socios y el 60,84% 
restante será financiado con un préstamo bancario, se realizaron las proyecciones 
utilizando indicadores económicos como la inflación y el IPC para determinar el 
estado de resultados y poder realizar la respectiva evaluación financiera del 
proyecto.  
 
 Se realizó la evaluación financiera del proyecto teniendo en cuenta el flujo de caja 
del proyecto durante los 5 periodos proyectados, se ejecutó el cálculo del VPN 
dando como resultado un valor positivo de $4.597.037.506, usando como tasa 
base el interés efectivo anual de 5,5% que ofrece un CDT en el Banco de Bogotá 
por el monto a invertir se calculó la relación beneficio/costo sobre la cual se 
obtiene un resultado positivo; es decir que teniendo en cuenta estos indicadores 
financieros se llega a la conclusión de que el proyecto es rentable económicamente 
hablando.  
 
 Por medio del análisis de sensibilidad se pudieron establecer posibles situaciones 
donde se ven afectados directamente los contratos a realizar, al aumentar o 
disminuir los porcentajes de participación en el segmento de clientes, es posible 
que se presenten estos casos sin embargo el riesgo no es muy alto pues los flujos 
siempre son positivos, lo que generaría utilidades y dividendos para los socios.  
 
 Durante el desarrollo investigativo del proyecto se pudo aplicar todos los 
conocimientos teóricos adquiridos en la Facultad de Ciencias Administrativas y 
Contables de la Universidad Libre Seccional Cali, además de que la información 
recolectada puede servir para futuros proyectos de inversión que estén 
relacionados con el sector de consultorías. 
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ANEXOS 
 
Anexo A. Guía Entrevista  
Entrevista Trabajo de Campo para Plan de Negocios para la creación de una 
empresa de Consultorías en Gestión de Riesgos 
Encuesta No ______________________ 
Fecha Lugar _______________________  
Nombre___________________________  
Compañía _________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. ¿Su empresa tiene un sistema de Gestión o Administración de 
riesgos? 
2. ¿Buscaría ayuda de una compañía consultora en Gestión de 
Riesgos? 
3. ¿Cuáles serían las razones? 
4. ¿Está usted como compañía obligado a tener Sistemas como 
estos? 
5. ¿Qué precio pagaría usted por un servicio de consultorías de 
implementación de temas de Gestión de Riesgos?  
 
              A- Entre $5.000.000 y $10.000.000  
              B- Entre $10.000.000 y $15.000.000 
              C- Entre $15.000.000 y $20.000.000 
              D- Menos de $5.000.000 
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Anexo B. Formato Encuesta 1 
Entrevista Oportunidad 
 
Proyecto___________ Diseñado Por:_____________Fecha_________ 
 
1 Sector de la empresa Real 
    Financiero                                        (  ) 
2 Tamaño de la empresa Pequeña                                           (  ) 
    Mediana                                           (  ) 
    Grande                                             (  ) 
3 Cargo dentro de la empresa Directivo                                          (  ) 
    Oficial de Cumplimiento                 (  ) 
    Gerente de Riesgos                          (  ) 
    Analista de Riesgos                          (  ) 
4 Número de visitas anuales 1-2                                                    (  ) 
    3-4                                                    (  ) 
    5-más                                                (  ) 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
 
 
 
 
 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
De lavado de activos y la 
financiación del terrorismo.
Del riesgo operativo.
Frustración
No logro de metas 
planteadas, dificultades
Indique la frustraciónIndicar la importancia
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran como planes de 
ajustes los entes de control del sector financiero.
Satisfacer la necesidad de cumplir siempre con lo que requieran los entes de 
control del sector real.
Satisfacer la necesidad de querer adquirir mejores niveles de posicionamiento en 
los mercados por la efectividad de los sistemas.
Satisfacer la necesidad de implementación de un Plan de Contingencia aterrizado.
Satisfacer la necesidad de implementación de 
sistemas de gestión o administración del 
riesgo 
Satisfacer la necesidad de información sobre nuevas prácticas para aplicar a los 
sistemas de gestión o administración que ya poseen algunas empresas.
Trabajo
Es realmente necesario
Importancia Frecuencia
Se necesita frecuentemente
indique la frecuencia
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Anexo C. Portafolio de Productos  
Brochure 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Anexo D. Propuesta de Valor 
 
Fuente: Elaboración propia basada en modelo Jairo Rodríguez Mera 
